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Sektor industri merupakan salah satu potensi ekonomi kerakyatan yang 
perlu dikembangkan dalam rangka meningkatkan kesejahteraan masyarakat dan 
pembangunan daerah. Saat ini, industri pembuatan merupakan salah satu industri 
rumahan yang sangat menjanjikan bagi masyarakat desa panutan kec. Pagelaran 
kab. pesawaran. Sebab genteng merupakan salah satu komoditi yang pangsa 
pasarnya sangat luas dan selurum masyarakat membutuhkan genteng sebagai atap 
rumahnya.  
Dengan adanya kemajuan teknologi yang sekarang ini mengalami 
perkembangan, bagi perusahaan selalu mengalami persaingan dengan perusahaan-
perusahaan lain yang sama atau sejenis. Sehingga para pengusaha genteng di desa 
panutan harus memiliki strategi pemasaran yang sangat tepat agar tidak kalah 
bersaing dengan model-model genteng yang saat ini telah berkembang pesat. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Bagaimana cara atau strategi 
pengusaha genteng di desa panutan dalam memasarkan hasil produknya juga 
untuk mengetahui bagaimana perspektif etika bisnis Islam terhadap strategi dan 
cara pemasaran yang dilakukan pengusaha genteng di desa panutan kec. Pagelaran 
kab. pringsewu. 
Sebagaimana permasalahan yang telah penulis rumuskan diantaranya 
pertama, Bagaimana strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh pengusaha 
genteng di desa Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu? dan yang kedua, 
Bagaimana perspektif etika bisnis Islam tentang strategi pemasaran produk yang 
dilakukan pengusaha genteng di desa Panutan Kec. Pagelaran Kab. Pringsewu?. 
Jenis penelitian yang digunakan dalam skrispsi ini adalah Field Research ( 
Penelitian Lapangan) dan Library Research (penelitian kepustakaan) sedangkan 
sifat dari penelitian ini adalah bersifat deskriptif. Metode yang digunakan untuk 
mengumpulkan data dalam penelitian ini adalah metode obserfasi, metode 
dokumentasi, dan metode wawancara, kemudian data-data yang diperoleh akan 
diolah menggunakan metode berfikir deduktif dan metode berfikir induktif. 
Strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh pengusaha genteng di desa 
Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu adalah sebagai berikut : a. Meningkatkan 
Kualitas Produk (Strategi Produk), b. Tempat Melakukan Pemasaran, c. 
Memberikan Harga Yang Kompetitif Dan Terjangkau, d. Promosi, e. Mendatangi 
Calon Konsumen (Jemput Bola), f. Serivce (Pelayanan), g. Memperluas Jaringan 
Dan Koneksi. Strategi yang mereka gunakan dikenal dengan istilah bauran strategi 
atau marketing mix dalam ilmu ekonomi dan etika bisnis. Selain itu kegiatan 
pemasaran yang dilakukan mereka tidak bertentangan dengan etika bisnis Islam 







                          
                          
 
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan 
yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. dan janganlah kamu 
membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. 
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SWT memberi bapak dan ibuku umur panjang, karna aku ingin melihat mereka 
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Kakak dan adikku tercinta yang telah memberiku motifasi untuk terus 
semangat dalam belajar dan meraih mimpi bil khusus ayunda tercinta Yetti 
Wita Sari dan Weti Randikasari yang dengan ikhlas memberikan bimbingan 
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karya tulis ini 
 
Teman –teman ku satu angkatan yang tidak bisa ku sebutkan namanya satu 
persatu 
 
Serta kupersembahkan karya tulis ini untuk almamaterku tercinta dimana aku 
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A. PENEGASAN JUDUL 
Dalam penelitian ini Penulis akan  menguraikan secara singkat 
maksud dari judul proposal skripsi “ANALISIS STRATEGI 
PEMASARAN PRODUK PENGUSAHA GENTENG DALAM ETIKA 
BISNIS ISLAM (Studi pada Pekon Panutan kec. Pagelaran kab. 
Pringsewu) ”. untuk menghindari kesalah pahaman pembaca, maka perlu di 
jelaskan kata-kata dari proposal judul skripsi ini. 
1. Analisis : adalah penyelidikan terhadap suatu peristiwa (perbuatan) untuk 
mendapatkan fakta yang tepat; atau penguraian pokok persoalan atas 
bagian-bagian; atau hubungan antara bagian-bagian itu untuk mendapatkan 
pengertian yang tepat dengan pemahaman secara keseluruhan.
1
 
2. Strategi : Menurut Kamus Umum Bahasa Indonesia adalah ilmu siasat 
perang atau akal (tipu muslihat ) untuk mencapai maksud tertentu.
2
 Jadi 
strategi mengandung pengertian sebagai cara yang ditempuh dalam rangka 
pengembangan usaha dan menawarkan dan menjual produk genteng yang 
diproduksi. Dan strategi yaitu suatu proses penentuan rensana para 
pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, 
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Peter Salim, Kamus Besar Bahasa Indonesia Kontemporrer, Modern English Press, 
Jakarta 1999,  hlm. 61. 
2
W.J.S Poerwadarminta, Kamus Bahasa Indonesia, cet. 6 Jakarta Balai Pustaka, Jakarta, 
1983,  hlm. 54 
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3. Pemasaran : adalah usaha untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan 
konsumen melalui penciptaan suatu produk, baik barang maupun jasa yang 




4. Produk : Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, adalah barang atau jasa 
yang dibuat dan ditambah gunanya atau nilainya dalam proses produksi 
dan menjadi hasil akhir dari proses produksi itu.
5
 
5. Etika Bisnis Islam : adalah penerapan prinsip-prinsip ajaran Islam yang 
bersumber pada al-Qur‟an dan al-hadits dalam dunia bisnis.6 
Jadi maksud dari judul ini adalah proses penyelidikan dan penguraian 
pokok persoalan mengenai cara yang ditempuh dalam rangka memenuhi 
keinginan dan kebutuhan konsumen akan barang atau jasa yang dibuat dan 
ditambah gunanya dalam proses produksi yang berdasarkan penerapan 
prinsip-prinsip ajaran islam terkait produk genteng di desa Panutan kec. 
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Husein Umar, Strategic Management in Action, PT.Gramedia Pustaka Utama, Jakarta, 
2005, hlm. 63 
4
Dr. Kassmir,SE.,M.M. Kewirausahaan , PT.RAJAGRAFINDO PERSADA, Jakarta, 








B. ALASAN MEMILIH JUDUL 
Adapun alasan memilih judul skripsi ini adalah sebagai berikut : 
1. Alasan objektif 
Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat penting bagi setiap 
pengusaha dalam memasarkan produk yang mereka hasilkan, dalam hal ini 
pengusaha genteng di desa Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu telah 
menggunakan berbagai cara untuk memasarkan genteng yang mereka 
produksi, namun pertanyaannya apakah cara yang mereka gunakan dalam 
memasarkan produknya sudah sesuai atau belum dengan prinsip teori 
strategi pemasaran? Inilah salah satu yang menjadi alasan penulis untuk 
meneliti lebih dalam mengenai strategi pemasaran yang digunakan 
pengusaha genteng di di desa Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu.    
Selain itu, dengan seiring perkembangan zaman, produksi genteng 
mereka menurun dikarenakan faktor bahan baku, tenaga kerja, alat, 
kurangnya inovasi dan modal. Selain faktor tersebut, pengusaha genteng di 
desa panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu sebahagian masih melakukan 
penjualan hasil produksi mereka dengan cara mempromosikannya dari 
mulut ke mulut dan menggunakan jasa makelar atau calo.
7
 Pemasaran 
produk yang ditawarkan para pengusaha genteng di desa Panutan Kec. 
Pagelaran Kab. Pringsewu sangatlah sederhana sehingga hal ini kurang 
begitu menarik minat para pembeli. 
  
                                                             
7
 Wawancara Pengusaha Genteng di desa Panutan Kec. Pagelaran Kab. Pringsewu pada 
tanggal 20 Desember 2015. 
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2. Alasan Subjektif 
Judul yang diangkat termasuk salah satu kajian yang penulis 
pelajari di jurusan Ekonomi Islam fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
Universitas Islam Negeri (UIN) Lampung. 
 
C. LATAR BELAKANG MASALAH 
Perkembangan usaha adalah suatu bentuk usaha untuk dapat 
berkembang menjadi lebih baik lagi untuk mencapai satu titik atau puncak 
menuju kesuksesan. Perkembangan usaha dilakukan oleh usaha yang sudah 
mulai terproses dan terlihat ada kemungkinan untuk lebih baik lagi. 
Menurut Porter, intensitas persaingan dalam suatu industri/perusahaan 
bukanlah masalah kebetulan atau nasib buruk. Sebaliknya, persaingan dalam 
suatu industri atau perusahan berakar dalam struktur ekonomi yang 
mendasarinya dan berjalan diluar perilaku pesaing yang ada.
8
 Pasar yang 
persaingannya ketat, keberhasilan suatu perusahaan tergantung pada 
kemampuan untuk melaksanakan pemasaran secara tepat dengan cara 
mengkombinasikannya, yaitu seperti atribut produk, harga dan pemakai 
produk. Hal ini tergantung pada menggunakan secara tepat informasi yang 
diperoleh. Sebelum meluncurkan produknya dipasar, perusahaan seharusnya 
menentukan pasar sasaran yang akan dilayani. Hal ini dilakukan dengan 
membagi pasar ke dalam beberapa segmen dengan kriteria atau karakteristik 
tertentu. 
                                                             
8
Micheal Porter, Keunggulan Bersaing,  Jakarta: Erlangga, 1994, hlm. 2 
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Pemasaran merupakan variabel yang dapat dikontrol oleh pemasar 
dalam usaha memberi informasi dan mempengaruhi konsumen. Dalam hal ini 
yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli terkait dengan 
pemasaran adalah faktor produk, promosi dan harga. Misalnya dalam 
pemasaran produk, dimana perusahaan harus dapat menampilkan hasil 
produksinya yang dapat memberikan sugesti pada konsumen yaitu dengan 
adanya kualitas produk yang dimilikinya. Untuk promosi, perusahaan harus 
bisa mempromosikan produknya sesuai dengan situasi dan kondisi konsumen, 
begitu halnya dengan harga, perusahaan harus bisa memberikan penetapan 
harga yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Oleh karena itu, faktor ini 
dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam memperoleh suatu produk. 
Dengan adanya kemajuan teknologi yang sekarang ini mengalami 
perkembangan, bagi perusahaan selalu mengalami persaingan dengan 
perusahaan-perusahaan lain yang sama atau sejenis. Sehingga konsumen 
mempunyai banyak kesempatan memilih dan menentukan barang hasil 
produksi perusahaan manakah yang dapat memenuhi kebutuhan sesuai 
dengan selera konsumen. Oleh karena itu untuk menunjang keputusan dan 
peningkatan penjualan guna mendapat keuntungan dan kelangsungan hidup. 
Maka perusahaan melakukan kegiatan promotion mix yang antara lain 
meliputi periklanan, promosi, dan penjualan. 
Dalam hal ini, tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap 
pemasar untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih 
efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah 
6 
 
konsep pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan 
kebutuhan serta keinginan pelanggan. Strategi pemasaran yang didasarkan 
pada Al-Qur'an dan Sunah Rasulullah SAW,  merupakan sebuah disiplin 
bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 
perubahan values (nilai) dari satu inisiator (pemrakarsa) kepada stakeholders-
nya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-
prinsip Islam dan muamalah dalam Islam.
9
 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi 
semangat beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha 
semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan 
golongan apalagi kepentingan sendiri. Islam agama yang sangat luar biasa. 
Islam agama yang lengkap, yang berarti mengurusi semua hal dalam hidup 
manusia. Islam agama yang mampu menyeimbangkan dunia dan akhirat; 
antara hablum minallah (hubungan dengan Allah) dan hablum minannas 
(hubungan sesama manusia). Ajaran Islam lengkap karena Islam agama 
terakhir sehingga harus mampu memecahkan berbagai masalah besar 
manusia. Islam menghalalkan umatnya berniaga. Bahkan Rasulullah 
Shallallahu „alaihi wa sallam seorang saudagar sangat terpandang pada 
zamannya.  
Sejak muda beliau dikenal sebagai pedagang jujur. “Sepanjang 
perjalanan sejarah, kaum Muslimin merupakan simbol sebuah amanah dan di 
                                                             
9 Bukhari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: Menanamkan Nilai 
dan 
Praktis Syariah dalam Bisnis Kontemporer, Bandung: Alfabeta, 2003,  hlm. 340. 
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bidang perdagangan, mereka berjalan di atas adab islamiah”. Rasulullah 
Shallallahu „alaihi wa sallam telah mengajarkan pada umatnya untuk 
berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. Dalam beraktivitas 
ekonomi, umat Islam dilarang melakukan tindakan bathil. Namun harus 
melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebagaimana 
firman Allah Ta‟ala, 
                      
                     
       
 
Artinya, “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling 
memakan harta sesamamu dengan jalan yang bathil, kecuali 
dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka di 
antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; 





Berdasarkan ayat tersebut, Islam sangat mendorong umatnya untuk 
menjadi seorang pedagang. Berdagang penting dalam Islam. Begitu 
pentingnya, hingga Allah Subhanahu wa ta‟ala menunjuk Muhammad sebagai 
seorang pedagang sangat sukses sebelum beliau diangkat menjadi nabi. Ini 
menunjukkan Allah Subhanahu wa ta‟ala mengajarkan dengan kejujuran yang 
dilakukan oleh Muhammad bin Abdullah saat beliau menjadi pedagang 
bahwa dagangnya tidak merugi, namun malah menjadikan beliau pengusaha 
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 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya, Syaamil Cipta Media, 
Bandung, 2005, hlm. 83 
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sukses. Oleh karena itu, umat Islam (khususnya pedagang) hendaknya 
mencontoh beliau saat beliau berdagang. Islam menganjurkan umatnya untuk 
memasarkan atau mempromosikan produk dan menetapkan harga yang tidak 
berbohong, harus berkata jujur ( benar).
11
 
Setiap perusahaan pasti perlu melakukan pemasaran terhadap 
produknya agar perusahaan itu memiliki banyak pelanggan. Apabila 
perusahaan itu memiliki banyak pelanggan maka ini akan memberikan 
keuntungan bagi perusahaan tersebut. Begitu pula hal yang dilakukan pada 
perusahaan genteng di desa Kecamatan Pagelaran Kabupaten Pringsewu, 
mereka juga harus melakukan pemasaran terhadap barang tersebut sehingga 
produksi yang mereka jalankan dapat berkembang dengan baik.  
Cara pemasaran yang sangat sederhana tersebut menyebabkan hasil 
penjualan genteng dari tahun ketahunnya mengalami stagnasi atau tidak ada 
peningkatan yang dirasakan berarti oleh para pengusaha genteng di Desa 
Panutan Kec. Pagelaran Kab. Pringsewu. Bahkan menurut mereka yang lebih 
diuntungkanadalah calo yang menjadi penghubung antara calon pembeli 
dengan pengusaha genteng setempat. 
Berbeda halnya dengan beberapa pengusaha genteng yang telah 
mengenal sosial media dan memiliki wawasan lebih dalam cara memaraskan 
produk yang merek hasilkan, dimanak mereka telah memanfaatkan beberapa 
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cara dalam memasarkan produknya sehingga berdampak pada meningkatnya 
penjualan yang mereka lakukan. 
Dari uraian di atas maka dapat difahami bahwa strategi pemasaran 
merupakan salah satu hal yang sangat penting dalam meningkatkan penjualan 
sehingga dapat memberikan kontribusi terhadap peningkatan perekonomian 
masyarakat, hal tersebutlah yang membuat penulis tertarik untuk membahas 
lebih lanjut kegiatan tersebut melalui penelitian yang penulis tuangkan dalam 
bentuk skripsi yang berjudul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN 
PRODUK GENTENG DALAM ETIKA BISNIS ISLAM (Studi pada 
Pengusaha Genteng di Desa Panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu) ”. 
 
D. RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan uraian diatas pada latar belakang masalah maka penulis 
memberikan rumusan masalah yaitu sebagai berikut : 
1. Bagaimana strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh pengusaha 
genteng di desa Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu? 
2. Bagaimana implementasi etika pemasaran genteng di desa Panutan Kec. 













E. TUJUAN DAN KEGUNAAN PENELITIAN 
1. Tujuan Penelitian 
a. Untuk mengetahui strategi pemasaran produk yang dilakukan oleh 
pengusaha genteng di desa Panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu. 
b. Untuk mengetahui perspektif Etika Bisnis Islam tentang implementasi 
etika pemasaran genteng di desa panutan kec. Pagelaran kab. 
Prigsewu.  
2. Kegunaan Penelitian: 
a. Bagi pengusaha genteng di desa Panutan yaitu sebagai saran dan 
masukan dalam menggunakan strategi pemasaran yang sesuai dengan 
etika bisnis Islam untuk meningkatkan volume penjualan genteng 
yang mereka produksi. 
b. Bagi pembaca yaitu sebagai informasi yang dapat dijadikan referensi 
tambahan guna mengembangakan ilmu ekonomi Islam khususnya 
yang berkaitan dengan materi yang penulis bahas.  
c. Bagi penulis yaitu untuk melengkapi dan memenuhi tuga akhir sebagi 
salah satu syarat guna memperoleh gelar sarjana pada jurusan 








F. METODE PENELITIAN 
Metode merupakan aspek yang sangat penting dalam melakukan 
sebuah penelitian, untuk itu dalam bagian ini penulis akan menjeslaskan 
metode yang digunakan. 
1. Jenis dan Sifat Penelitian 
a. Jenis Penelitian 
 Jenis penelitian yang digunakan dalam skripsi ini  adalah jenis 
penelitian yang fokus kajiannya pada penelitian lapangan tetapi dalam 
memperoleh data penelitian ini ditunjang dengan menggunakan 
penelitian kepustakaan.  Secara lengkap dapat di jelaskan jenis 
penelitian yang digunakan dalam skrispsi ini adalah : 
1) Field Research ( Penelitian Lapangan)12 : Yaitu penelitian yang 
dilakukan di lapangan dalam kancah kehidupan yang sebenarnya. 
Penelitian Field Research dilakukan dengan menggali data yang 
bersumber dari lapangan yaitu pengusaha genteng di pekon 
Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. Pringsewu. 
2) Library Research : Yaitu penelitian kepustakaan yang dilaksanakan 
dengan  cara membaca, menelaah dan mencatat berbagai literatur 
atau bacaan yang sesuai dengan pokok bahasan, kemudian di saring 
ke dalam kerangka pemikiran teoritis. Penelitian Library research 
dilakukan dengan cara membaca, menelaah serta mencatat  bahan 
dari berbagai literatur, seperti: buku tentang ekonomi islam, 
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komponen hukum Islam, Undang-undang, Al-Qur‟an dan Hadist 
serta literatur lainnya yang mempunyai relevansi dengan 
permasalahan yang akan di kaji dalam penelitian ini yaitu berkaitan 
dengan analisis strategi pemasaran produk yang sesuai dengan 
Etika Bisnis Islam. 
b. Sifat Penelitian 
Penelitian ini bersifat deskriptif yaitu : penelitian yang dilakukan hanya 
semata-mata melukiskan keadaan obyek atau peristiwa tanpa suatu 
maksud untuk mengambil kesimpulan-kesimpulan yang berlaku secara 
umum. 
13
 Berdasarkan  pengertian di atas, maka pengertian deskriptif 
yang penulis lakukan adalah suatu penelitian yang menggambarkan 
bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan pengusaha genteng di 
pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. Pringsewu, jika dianalisis 
berdasarkan Etika Bisnis Islam. 
2. Data dan Sumber Data 
Dalam penelitian sekripsi ini menggunakan 2 jenis data yaitu data primer 
dan data skunder. 
a. Data Primer 
Yaitu data yang di peroleh secara langsung dari pihak terkait dalam 
hal ini adalah data yang besaral dari Profil desa mengenai keadaan 
penduduk berdasarakan mata pencaharian, pengusaha genteng di 
pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. Pesawaran, dan 
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Masyarakat sekitar yang terkait dengan kegiatan produksi dan 
menjualan genteng tersebut. 
b. Data skunder 
Yaitu data yang dapat di peroleh dari beberapa literatur seperti 
peraturan-peraturan hukum Islam dan hukum positif, dokumen–
dokumen dan literatur yang berhubungan dengan masalah yang akan 
di bahas. 
3. Metode Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh data-data yang diperlukan dalam penelitian ini 
penulis menggunakan metode-metode sebagai berikut : 
a. Metode observasi 
Studi yang sengaja dan sistematis tentang fenomena dan gejala psikis 
dengan jalan pengamatan dan pencatatan.
14
 Dalam menggunakan 
metode observasi, penulis terjun langsung ke pengusaha genteng yang 
terdapat di Pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. Pringsewu. 
untuk mengamati secara langsung kejadian-kejadian atau tingkah laku 
masyarakat yang terjadi, dengan melihat cara kerja dan sistem yang 
berlangsung pada tempat tersebut. 
b. Metode dokumentasi 
Tidak kalah penting dari metode-metode lain, adalah metode 
dokumentasi, yaitu mencari data mengenai hal-hal atau variabel yang 
berupa catatan, transkrip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen 
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rapat, legger, agenda, dan sebagainya
15
. Dalam hal ini data-data yang 
penulis peroleh dalam penelitian lapangan tersebut di peroleh dari, 
majalah, buku-buku yang berkaitan dengan penelitian penulis. 
c. Metode wawancara 
Yaitu suatu bentuk komunikasi verbal atau semacam percakapan yang 
memerlukan kemampuan responden untuk merumuskan buah fikiran 
atau peranannya dengan tepat.
16
 Bentuk wawancara yang dipakai 
adalah wawancara tidak berstuktur, cara ini dipakai guna lebih mudah 
dalam tercapainya suatu tujuan
17
. Penulis menggunakan metode ini 
sebagai metode pokok dalam memperoleh data dari lokasi penelitian, 
terutama yang berkaitan dengan strategi pemasaran yang dilakukan 
oleh pengusaha genteng di pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. 
Pringsewu.. 
4. Metode Pengolahan Data 
Setelah data-data terkumpul, selanjutnya diolah secara sistematis, di pilih 
dan di pilah sesuai sasaran permasalahan kemudian di analisis dengan 
menggunakan dua krangka fikir yaitu: 
a. Metode berfikir deduktif 
Suatu penelitian yang berangkat dari suatu pengetahuan yang sifatnya 
umum dan bertitik tolak pada pengetahuan yang bersifat umum 
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tersebut penulis hendak menilai suatu kejadian yang khusus.
18
 Metode 
ini digunakan untuk mengetengahkan data mengenai pandangan 
ekonomi Isalam terhadap strategi pemasaran yang sesuai dengan Etika 
Bisnis Islam guna menganalisis strategi pemasaran yang dilakukan 
oleh pengusaha genteng di pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. 
Pringsewu..  
b. Metode berfikir induktif  
Suatu penelitaian yang berangkat dari fakta-fakta yang khusus, 
pristiwa-pristiwa yang konkrit, kemudian dari kedua hal tersebut di 
tarik generalisasi-generalisasi yang mempunyai sifat umum.
19
 Maksud 
dari metode ini adalah bahwa penulis melihat secara spesifik tentang 
kegiatan pemasaran yang dilakukan pengusaha genteng di pekon 
Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. Pringsewu..  
5. Analisis Data 
Data hasil wawancara dan data sekunder yang terkumpul kemudian 
dianalisis, analisis yang digunakan pada penelitian ini dengan cara 
Deduktif, Yaitu menarik kesimpulan dimulai dengan pernyataan umum 
menuju pernyataan khusus dengan menggunakan penalaran atau rasio.
20
 
Maksudnya yaitu  untuk menganalisa data-data yang bersifat sekunder 
yang didapat dari perpustakaan yang berhubungan dengan permasalahan 
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 Abdulkadir Muhammad, Hukum Dan Penelitian Hukum, Citra Aditya Bakti, Bandung, 




yang ada yaitu tentang strategi pemasaran yang sesuai dengan Etika Bisnis 
Islam. Kemudian dari data dan teori yag ada tersebut ditarik kesimpulan 
yang bersifat khusus yaitu apakah cara pemasaran yang dilakukan 
pengusaha genteng di pekon Panutan Kecamatan Pagelaran Kab. 
Pringsewu telah sesuai ataukan belum sesuai dengan teori yang ada. 
6. Populasi Dan Sampel 
Populasi adalah keadaan dan jumlah objek penelitian secara keseluruhan 
yang memiliki karakteristik tertentu. Sedangkan sampel merupakan 
sebahagian dari populasi yang digunakan sebagai informan dalam sebuah 
penelitian.
21
 Adapun populasi dalam penelitian ini ialah seluruh pengusaha 
genteng di Desa Panutan Kec. Pagelaran Kab. Pringsewu sejumlah 35 
pengusaha. Dan seluruh pengusaha tersebut penulis jadikan sampel dalam 
penelitian ini guna memperoleh data-data yang relevan dengan penelitian 
ini.   
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A. TINJAUAN UMUM STRATEGI PEMASARAN 
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Uswatun Zambroni sebagaimana yang dikutip oleh Pandji Anoraga 
mendefinisikan strategi adalah penetapan sasaran dan tujuan jangka 
panjang sebuah perusahaan, dan arah tindakan serta alokasi sumber daya 
yang diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan itu. Jadi pada 
dasarnya, perusahaan menetapkan strategi melalui penyelarasan 
kemampuan perusahaan dengan peluang yang ada dalam industri. Strategi 
merupakan suatu proses pengevaluasian kekuatan dan kelemahan 
perusahaan dibandingkan dengan peluang dan ancaman yang ada dalam 
lingkungan yang dihadapi dan memutuskan strategi pasar produk yang 
menyesuaikan kemampuan perusahaan dengan peluang lingkungan.
1
 
Strategi adalah pola keputusan dalam perusahaan yang menentukan 
sasaran, maksud atau tujuan yang menghasilkan kebijaksanaan utama dan 
merencanakan untuk pencapaian tujuan serta merinci jangkauan bisnis 
yang akan dicapai oleh perusahaan.
2
 
Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh suatu 
perusahaan untuk mencapai tujuan. 
3
 Terkadang langkah-langkah yang 
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harus dihadapi sangat sulit, oleh karena itu, setiap langkah harus 
dijalankan secara hati-hati dan terarah. 
Strategi pemasaran merupakan ujung tombak untuk meraih 
konsumen sebanyak-banyaknya. Disamping itu, tujuan strategi pemasaran 
juga digunakan untuk menjatuhkan, melawan, atau menghadapi serangan 
pesaing yang ada dan yang akan masuk. 
Strategi pemasaran adalah logika pemasaran di mana unit bisnis 
berharap untuk mencapai tujuan pemasaran.
4
 Sehingga dapat dipahami 
strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu 
dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang 




Sedangkan menurut Muhammad Syakir strategi pemasaran 
merupakan pernyataan (baik eksplisit maupun implisit) mengenai 
bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya.
6
 Selanjutnya 
Tull dan Kehle dalam Josep P Cannon mengungkapkan strategi pemasaran 
adalah alat yang fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan 
organisasi atau lembaga dengan mengembangkan keunggulan yang 
berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan program-program 
pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Dengan 
kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran, 
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kebijakan dan aturan yang memberikan arahan kepada usaha-usaha 
pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan 
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam 
menghadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang selalu berubah. 
Strategi pemasaran adalah ujud rencana yang terarah di bidang 
pemasaran, untuk memperoleh suatu hasil yang optimal. Strategi 
pemasaran mengandung dua faktor yang terpisah tetapi berhubungan 
dengan erat, yakni: 
a. Pasar target/sasaran, yaitu sekelompok konsumen yang homogen, 
yang merupakan “sasaran” perusahaan. 
b. Bauran pemasaran (marketing mix), yaitu variabel-variabel pemasaran 
yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan oleh perusahaan 
untuk memperoleh hasil yang maksimal. 
Kedua faktor ini berhubungan erat. Pasar sasaran merupakan suatu 
sasaran yang akan dituju, sedangkan bauran pemasaran merupakan alat 
untuk menuju sasaran tersebut.
7
 Jadi, strategi pemasaran adalah memilih 
dan menganalisa pasar sasaran yang merupakan suatu kelompok orang 
yang ingin dicapai oleh perusahaan dan menciptakan suatu bauran 
pemasaran yang cocok dan yang dapat memuaskan pasar sasaran tersebut.
8
  
Dunia pemasaran diibaratkan sebagai suatu medan tempur bagi 
para produsen dan para pedagang yang bergerak dalam komoditi yang 
                                                             
7
 Pandji Anoraga, Op.Cit, hlm. 188 
8
 Buchari Alma, Loc.Cit, hlm. 176 
20 
 
sama, maka perlu sekali diciptakan suatu strategi pemasaran, agar dapat 
memenangkan peperangan tersebut. 
 
2. Jenis-jenis Strategi Pemasaran9 
Dalam hubungan strategi pemasaran, menurut Assauri bahwa 
strategi pemesaran secara umum ini, dapat dibedakan tiga jenis strategi 
pemasaran yang dapat ditempuh perusahaan, yaitu : 
a. Strategi pemasaran yang tidak membeda-bedakan pasar 
(Undifferentiated Marketing). 
Dengan strategi ini, perusahaan menganggap pasar sebagai 
suatu keseluruhan, sehingga perusahaan hanya memperhatikan 
kebutuhan konsumen secara umum. Oleh karena itu perusahaan hanya 
menghasilkan dan memasarkan satu macam produk saja dan berusaha 
menarik semua pembeli dan calon pembeli dengan suatu rencana 
pemasaran saja. Strategi ini bertujuan untuk melakukan penjualan 
secara massal, sehingga menurunkan biaya. Perusahaan memusatkan 
perhatiannya pada seluruh konsumen dan kebutuhannya, serta 
merancang produk yang dapat menarik sebanyak mungkin para 
konsumen tersebut. Perusahaan yang menggunakan strategi ini, tidak 
menghiraukan adanya kelompok pembeli yang berbeda-beda. 
Pasar dianggap sebagai suatu keseluruhan dengan ciri 
kesamaan dalam kebutuhannya. Salah satu keuntungan strategi ini 
adalah kemampuan perusahaan untuk menekan biaya sehingga dapat 
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lebih ekonomis. Sebaliknya, kelemahannya adalah apabila banyak 
perusahaan lain juga menjalankan strategi pemasaran yang sama, 
maka akan terjadi persaingan yang tajam untuk menguasai pasar 
tersebut (hyper competition), dan mengabaikan segmen pasar yang 
kecil lainnya. Akibatnya, strategi ini dapat menyebabkan kurang 
menguntungkannya usaha-usaha pemasaran perusahaan, karena 
banyak dan makin tajamnya persaingan. 
b. Strategi pemasaran yang membeda-bedakan pasar (Differentiated 
Marketing). 
Dengan strategi ini, perusahaan hanya melayani kebutuhan 
beberapa kelompok konsumen tertentu dengan jenis produk tertentu 
pula. Jadi perusahaan atau produsen menghasilkan dan memasarkan 
produk yang berbeda-beda untuk tiap segmen pasar. Dengan 
perkataan lain, perusahaan atau produsen menawarkan berbagai 
variasi produk dan product mix, yang disesuaikan dengan kebutuhan 
dan keinginan kelompok konsumen atau pembeli yang berbeda-beda, 
dengan program pemasaran yang tersendiri diharapkan dapat dicapai 
tingkat penjualan yang tertinggi dalam masing-masing segmen pasar 
tersebut. Perusahaan yang menggunakan strategi ini bertujuan untuk 
mempertebal kepercayaan kelompok konsumen tertentu terhadap 
produk yang dihasilkan dan dipasarkan, sehingga pembeliannya akan 
dilakukan berulang kali. 
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Dengan demikian diharapkan penjualan perusahaan akan lebih 
tinggi dan kedudukan produk perusahaan akan lebih kuat atau mantap 
di segmen pasar. Keuntungan strategi pemasaran ini, penjualan dapat 
diharapkan akan lebih tinggi dengan posisi produk yang lebih baik di 
setiap segmen pasar, dan total penjualan perusahaan akan dapat 
ditingkatkan dengan bervariasinya produk yang ditawarkan. 
Kelemahan strategi ini adalah terdapat kecenderungan biaya akan 
lebih tinggi karena kenaikan biaya produksi untuk modifikasi produk, 
biaya administrasi, biaya promosi, dan biaya investasi. 
c. Strategi pemasaran yang terkonsentrasi (Concentrated Marketing). 
Dengan strategi ini, perusahaan mengkhususkan pemasaran 
produknya dalam beberapa segmen pasar, dengan pertimbangan 
keterbatasan sumberdaya perusahaan. Dalam hal ini perusahaan 
produsen memilih segmen pasar tertentu dan menawarkan produk 
yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan kelompok konsumen 
yang ada pada segmen pasar itu, yang tentunya lebih spesifik. Strategi 
pemasaran ini mengutamakan seluruh usaha pemasaran pada satu atau 
beberapa segmen pasar tertentu saja. Jadi perusahaan memusatkan 
segala kegiatan akan memberikan keuntungan yang terbesar. 
Keuntungan penggunaan strategi ini, perusahaan dapat diharapkan 
akan memperoleh kedudukan atau posisi yang kuat di dalam segmen 
pasar tertentu yang dipilih. Hal ini karena, perusahaan akan 
mempunyai pengetahuan dan pengalaman yang lebih baik dalam 
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melakukan pendekatan bagi pemenuhan kebutuhan dan keinginan 
konsumen dari segmen pasar yang dilayaninya. 
Di samping itu perusahaan memperoleh keuntungan karena 
spesialisasi dalam produksi, distribusi, dan usaha promosi, sehingga 
apabila segmen pasar dipilih secara tepat, akan dapat memungkinkan 
berhasilnya usaha pemasaran produk perusahaan tersebut. Kelemahan 
strategi ini adalah perusahaan akan menghadapi risiko yang besar bila 
hanya tergantung pada satu atau beberapa segmen pasar saja. Hal ini 
karena, kemungkinan terjadinya perubahan selera para konsumen, atau 
peningkatan kemampuan daya saing perusahaan lain yang dapat 
melebihi kemampuan perusahaan ini dalam melayani pasar secara 
baik dan efektif. 
3. Bauran Pemasaran (marketing mix)  
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah variabel-variabel yang 
dapat dikendalikan oleh perusahaan, yang terdiri dari: produk, harga, 
distribusi, dan promosi.
10
 Marketing mix yaitu kegiatan 
mengkombinasikan berbagai kegiatan marketing agar dicapai kombinasi 
maksimal dan hasil yang paling memuaskan. Ada empat elemen yang 
tercakup dalam bauran pemasaran ini yang dikenal dengan elemen 4P 
yang terdiri dari product, price, place, dan promotion.
11
 
Marketing mix merupakan kegiatan pemasaran yang dilakukan 
secara terpadu. Artinya, kegiatan ini dilakukan secara bersamaan diantara 
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variabel-variabel yang ada dalam marketing mix itu sendiri. Setiap variabel 




Marketing mix merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem pemasaran, variabel yang dapat dikendalikan 
oleh perusahaan untuk mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. 
Jadi, marketing mix terdiri dari himpunan variabel yang dapat 
dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi 
tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Variabel atau kegiatan 
tersebut perlu dikombinasikan dan dikoordinasikan oleh perusahaan 
seefektif mungkin dalam melakukan tugas/kegiatan pemasarannya. 
Dengan demikian, perusahaan tidak hanya sekedar memiliki kombinasi 
kegiatan terbaik saja, akan tetapi dapat mengkoordinasikan berbagai 
variabel marketing mix  tersebut untuk melaksanakan program pemasaran 
secara efektif. 
Bauran pemasaran menetapkan komposisi terbaik dari keempat 
komponen atau variabel pemasaran, untuk dapat mencapai sasaran pasar 
yang dituju sekaligus mencapai tujuan dan sasaran perusahaan. Keempat 
unsur atau variabel tersebut adalah: strategi produk, strategi harga, strategi 
penyaluran/distribusi, dan strategi promosi. Keempat strategi tersebut 
saling mempengaruhi, sehingga semuanya penting sebagai satu kesatuan. 
Strategi marketing mix merupakan bagian dari strategi pemasaran 
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(marketing strategy), dan berfungsi sebagai pedoman dalam menggunakan 
unsur-unsur atau variabel-variabel pemasaran yang dapat dikendalikan 




a. Strategi Produk 
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan 
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat 
memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan 
keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan 
penjualan dan peningkatan share pasar.  
Di dalam strategi marketing mix, strategi produk merupakan 
unsur yang paling penting, karena dapat mempengaruhi strategi 
pemasaran lainnya. Pemilihan jenis produk yang akan dihasilkan dan 
dipasarkan akan menentukan kegiatan promosi yang dibutuhkan, serta 
penentuan harga dan cara penyalurannya. Strategi produk yang dapat 
dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran produk (produk 
mix), merek dagang (brand), cara pembungkusan/kemasan produk 
(product packaging), tingkat mutu/kualitas produk, dan pelayanan 
(services) yang diberikan. Tujuan utama strategi produk adalah untuk 
dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan 
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b. Strategi Harga 
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya 
unsur biaya saja. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka 
harga mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta 
share pasar yang dapat dicapai oleh perusahaan. 
Dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktor-faktor yang 
mempengaruhinya, baik langsung maupun tidak langsung. Faktor 
yang mempengaruhi secara langsung adalah harga bahan baku, biaya 
produksi biaya pemasaran, adanya peraturan pemerintah dan faktor 
lainnya. Faktor yang tidak langsung, namun erat hubungannya dalam 
penetapan harga adalah harga produk sejenis yang dijual oleh para 
pesaing, pengaruh harga terhadap hubungan antara produk substitusi 




c. Strategi Penyaluran (Distribusi) 
Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk sampai 
ke tangan si pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat. Oleh 
karena itu, kebijakan penyaluran merupakan penentuan saluran 
pemasaran (marketing channels) dan distribusi fisik (physical 
distribution). Kedua faktor ini mempunyai hubungan yang sangat erat 
dalam keberhasilan penyaluran dan sekaligus keberhasilan pemasaran 
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produk perusahaan. Efektivitas penggunaan saluran distribusi 




d. Strategi Promosi 
Usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan merayu 
(persuasive communication) calon pembeli, melalui pemakaian segala 
unsur acuan pemasaran disebut promosi. Kombinasi dari unsur-unsur 
atau peralatan promosi dikenal dengan acuan/bauran promosi 
(promotional mix), yang terdiri dari: advertensi, personal selling, 
promosi penjualan (Sales promotion), dan publisitas (publicity). 
1) Advertensi, merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari 
gagasan, barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor 
tertentu yang bersifat nonpersonal. Media yang sering digunakan 
dalam advertensi ini adalah radio, televisi, majalah, surat kabar 
dan billboard. 
2) Personal selling, merupakan penyajian secara lisan dalam suatu 
pembicaraan dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan 
tujuan agar dapat terealisasinya penjualan. 
3) Promosi penjualan (sales promotion), yang merupakan segala 
kegiatan pemasaran selain personal selling, advertensi dan 
publisitas, yang merangsang pembelian oleh konsumen dan 
keefektifan agen seperti pameran, pertunjukan, demonstrasi dan 
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segala usaha penjualan yang tidak dilakukan secara teratur atau 
kontinyu. Biasanya sales promotion dilakukan pada periode 
tertentu. Tujuan diadakan sales promotion: 
a) Menarik para pembeli baru 
b) Memberi penghargaan kepada pemakai yang lama 
c) Meningkatkan daya beli 
d) Menghindarkan konsumen lari ke merek lain 
e) Meningkatkan jumlah penjualan jangka pendek 
4) Publisitas (publicity), merupakan usaha untuk merangsang 
permintaan dari suatu produk secara nonpersonal dengan 
membuat, baik yang berupa berita yang bersifat komersial tentang 
produk tersebut di dalam media tercetak atau tidak, maupun hasil 
wawancara yang disiarkan dalam media tersebut.
17
 Tujuan dari 
publicity ialah untuk memberikan citra yang baik dari masyarakat 
terhadap perusahaan. Melalui publicity dapat dibentuk pandangan 
baik dan mencegah berita-berita negatif terhadap perusahan. 
 
B. TINJAUAN UMUM ETIKA BISNIS ISLAM 
1. Pengertian Etika Bisnis Islam 
Menelusuri asal usul etika tak lepas dari asli kata ethos dalam 
bahasa Yunani yang berarti kebiasaan (custom) atau karakter (character). 
Dalam kata lain seperti dalam pemaknaan dan kamus Webster berarti 
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karakter istimewa, sentiment, tabiat moral, atau keyakinan yang 
membimbing seseorang, kelompok atau institusi. Dalam makna yang 
lebih tegas, yaitu kutipan dalam buku Kuliah Etika mendefinisikan etika 
secara terminologis sebagai berikut: bahwa etika merupakan studi 
sistematis tentang tabiat konsep nilai, baik, buruk, harus, benar, salah dan 
lain sebagainya dan prinsip-prinsip umum yang membenarkan kita untuk 
mengaplikasikannya atas apa saja.
18
 Etika merupakan cabang filsafat 
membahas nilai dan norma, moral yang mengatur interaksi perilaku 
manusia baik sebagai individu maupun sebagai kelompok.
19
 Etika adalah 
ilmu yang berisi patokan-patokan mengenai apa-apa yang benar atau 
salah, yang baik atau buruk, yang bermanfaat atau tidak bermanfaat.
20
 
Etika dalam Islam menyangkut norma dan tuntunan atau ajaran 
yang mengatur sistem kehidupan individu atau lembaga (corporate), 
kelompok (lembaga atau corporate) dan masyarakat dalam konteks 
bermasyarakat maupun dalam konteks hubungan dengan Allah dan 
lingkungan. Di dalam sistem etika Islam ada sistem penilaian atas 
perbuatan atau perilaku yang bernilai baik dan bernilai buruk.
21
 
Bisnis adalah sebuah aktivitas yang mengarah pada peningkatan 
nilai tambah melalui proses penyerahan jasa, perdagangan atau 
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 Dalam pandangan Staraub dan Attner 
sebagaimana yang dikutip oleh Yusanto dan Widjajakusuma bisnis 
adalah suatu organisasi yang menjalankan aktivitas produksi dan 
penjualan barang-barang dan jasa-jasa yang diinginkan oleh konsumen 
untuk memperoleh profit.
23
 Bisnis merupakan segala bentuk kegiatan 
yang dilakukan dalam produksi, menyalurkan, memasarkan barang dan 
jasa yang diperlukan oleh manusia baik dengan cara berdagang maupun 




Etika Bisnis sebagai seperangkat nilai tentang baik, buruk, benar, 
dan salah dalam dunia bisnis berdasarkan pada prinsip-prinsip moralitas. 
Selain itu, etika bisnis juga dapat berarti pemikiran atau refleksi tentang 
moralitas dalam ekonomi dan bisnis, yaitu refleksi tentang perbuatan 
baik, buruk, terpuji, tercela, benar, salah, wajar, tidak wajar, pantas, tidak 
pantas dari perilaku seseorang dalam berbisnis atau bekerja.
25
 Etika 
bisnis adalah Etika (Ethics) yang menyangkut tata pergaulan di dalam 
kegiatan-kegiatan bisnis.
26
 Selain itu, etika bisnis adalah aplikasi etika 
umum yang mengatur perilaku bisnis.
27
 
Bisnis islami diartikan sebagai serangkaian aktivitas bisnis dalam 
berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah (kuantitas) kepemilikan 
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hartanya (barang/jasa) termasuk profitnya, namun dibatasi dalam cara 
perolehan dan pendayagunaan hartanya (ada aturan halal dan haram).  
Beberapa pengertian etika dan bisnis yang telah dikemukakan di 
atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa pengertian etika bisnis dalam 
Islam adalah segala tindakan atau aktivitas bisnis harus dilakukan 
berdasarkan syari‟at Islam untuk memperoleh kebaikan di dunia dan di 
akhirat serta mendapatkan keridhoan dan keberkahan dari Allah SWT. 
 
 
2. Dasar Hukum Etika bisnis Islam 
a. Al-Qur‟an 
Islam merupakan agama yang komprehensif, dimana semua 
tindakan memiliki landasan dan pedoman yang terkandung di dalam 
Al-qur‟an dan As-Sunnah atau Hadits. Dalam melakukan segala 
aktivitas, baik yang berhubungan dengan Allah SWT sebagai Khaliq 
juga berhubungan baik dengan sesama manusia hendaklah dilakukan 
dengan yang bernilai amal shaleh termasuk dalam berindustri, 
berekonomi, berbisnis atau bermuamalah. Semua aktivitas tersebut 
diperlukan landasan berupa akhlak Islam yang akan mengantarkan 
pada keridhoan dan rahmat dari Allah SWT serta memperoleh pahala 
atas amalan yang telah dikerjakannya. Sebagaimana firman Allah 
SWT dalam QS. Al Kahfi ayat 30 sebagai berikut: 
                 
32 
 
            
 
Artinya: Sesungguhnya mereka yang beriman dan beramal saleh, 
tentulah kami tidak akan menyia-nyiakan pahala orang-orang yang 
mengerjakan amalan(nya) dengan yang baik.
28
 (QS. Al Kahfi : 30) 
Agama Islam mengajarkan pada kita untuk fokus pada 
akhirat apabila ingin berjaya di dunia dan akhirat. Tujuan dunia 
dicari sebagai pelengkap bekal tujuan akhirat yang tentunya dicari 
dengan menggunakan tata cara dan aturan Allah.
29
 Tata cara atau 
aturan Allah merupakan tuntutan yang harus dijalankan oleh setiap 
manusia karena semua aktivitas yang dilakukan akan diminta 
pertanggungjawabannya dihadapan Allah SWT. Sebagaimana dalam 
firmannya QS. At-Taubah ayat 105 sebagai berikut: 
         ُالله            
                
     
Artinya: Dan Katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan rasul-
Nya serta orang-orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan 
kamu akan dikembalikan kepada (Allah) yang mengetahui akan yang 
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ghaib dan yang nyata, lalu diberitakan-Nya kepada kamu apa yang 
telah kamu kerjakan.
30
 (QS. At-Taubah : 105) 
Aktivitas yang akan mengantarkan manusia pada keridhoan 
dan rahmat Allah SWT salah satunya dengan bekerja atau berbisnis 
dengan menerapkan nilai-nilai yang terkandung dalam Al-Qur‟an 
dan hadits. Islam mengangkat kerja pada level kewajiban religius 
dengan menyebutkan kerja secara konsisten sebanyak 50 kali yang 
digandengkan dengan iman.
31
 Bekerja merupakan kewajiban setiap 
Muslim dan tuntutan sebagai seorang khalifah untuk memakmurkan 
bumi. Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS. Al-Insyirah ayat 7 
sebagai berikut: 
           
Artinya:  Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), 
kerjakanlah dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain.
32
 (QS. Al-
Insyirah : 7) 
 
Ayat di atas memerintahkan kepada manusia untuk 
menyelesaikan suatu urusan dan mengerjakan urusan lainnya ketika 
urusan yag pertama telah selesai. Hal ini menunjukkan bahwa 
sebagai manusia kita diperintahkan untuk menjadi manusia yang 
produktif. 
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Al-Qur‟an penuh dan sering serta berkali-kali mendesak 
manusia untuk bekerja agar manusia terlibat dalam semua aktivitas 
yang produktif. Allah menjanjikan pertolongan dan petunjuknya bagi 
mereka yang berjuang dan berlaku baik.
33
 Sebagaimana firman Allah 
SWT dalam QS. Al-Ankabut ayat 69 sebagai berikut: 
                َالله      
Artinya:  Dan orang-orang yang berjihad untuk (mencari keridhaan) 
kami, benar- benar akan kami tunjukkan kepada mereka jalan-jalan 
kami. dan Sesungguhnya Allah benar-benar beserta orang-orang 
yang berbuat baik.
34
 (QS. Al-Ankabut : 69) 
Yusuf Qardhawi mengemukakan bahwa seorang Muslim 
ketika membeli dan menjual, menyewakan dan memperkerjakan, 
melakukan penukaran dengan yang lainnya dalam harta atau 
berbagai kemanfaatan, ia selalu tunduk kepada aturan Allah dalam 
muamalahnya. Ia tidak akan berusaha dengan sesuatu yang haram, 
tidak akan mengembangkan usahanya dengan cara yang haram, tidak 
akan melakukan riba, tidak akan melakukan penimbunan, tidak akan 
berlaku zalim, tidak akan menipu, tidak akan berjudi, tidak akan 
mencuri, tidak akan menyuap dan tidak akan menerima suapan. 
Seorang Muslim akan beramal pada ruang lingkup yang jelas-jelas 
halal dan menjauhkan diri dari areal yang jelas-jelas haram. Ia akan 
menjaga diri seoptimal mungkin dari hal-hal yang syubhat, karena 
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ingin membersihkan keberagaman dan kehormatannya. Menjauhkan 
diri dari areal yang haram, atau khawatir jatuh terperosok ke 
dalamnya.
35
 Dengan demikian jelaslah bahwa Al-Qur‟an 
mengajarkan umat Islam akan nilai-nilai kebaikan dalam 
bermuamalah termasuk urusan bekerja atau berbisnis. 
Seorang Muslim baik secara pribadi maupun secara bersama-
sama tidak bebas mengerjakan apa saja yang diinginkannya, atau apa 
yang menguntungkannya saja. Tidak, sesungguhnya setiap Muslim 
terikat oleh iman dan akhlak pada setiap aktifitas ekonomi yang 




Al-Qur‟an menegaskan dan menjelaskan bahwa di dalam 
berbisnis tidak boleh dilakukan dengan cara kebathilan dan 
kedzaliman, akan tetapi dilakukan atas dasar sukarela atau 
keridhoan, baik ketika untung atau rugi, ketika membeli atau 
menjual dan sebagainya. Allah menjanjikan kepada manusia 
mengenai jual beli yang tidak akan merugi, akan tetapi jual beli yang 
membawa pada kemenangan yang hakiki yaitu dengan memperoleh 
surga bagi mereka yang berperang di jalan Allah. Sebagaimana 
firman Allah SWT dalam QS. At-Taubah ayat 111 sebagai berikut: 
   َالله                 
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             ِالله       
                  
           ِالله           
                
Artinya: Sesungguhnya Allah telah membeli dari orang-orang 
mukmin diri dan harta mereka dengan memberikan surga untuk 
mereka. mereka berperang pada jalan Allah; lalu mereka membunuh 
atau terbunuh. (Itu telah menjadi) janji yang benar dari Allah di 
dalam Taurat, Injil dan Al Quran. dan siapakah yang lebih menepati 
janjinya (selain) daripada Allah? Maka bergembiralah dengan jual 
beli yang Telah kamu lakukan itu, dan Itulah kemenangan yang 
besar.
37
 (QS. At-Taubah : 111) 
 
b. Hadits 
Sumber selain dari Al-Qur‟an yang berkenaan dengan 
bekerja juga terdapat pada hadits-hadits Rasulullah SAW tidak 
dibenarkan bagi seorang muslim bersandar pada bantuan orang lain 
sedangkan ia mampu dan memiliki kemampuan. 
Nabi mengharamkan pelecehan atas pekerjaan tertentu. 
Beliau mendidik sahabatnya bahwa kemuliaan terdapat pada 
pekerjaan dan kehinaan terdapat pada orang yang bersandar kepada 
orang lain.
38
 Sebagaimana sabda Rasulullullah SAW sebagai berikut:  
 ِللُِلُْىُسَر َلَال :َلَال ُْونَع ُالله ٍَ ِضَر ِوا َّىَعْنا ٍِ ْت ِزُْ َت ُّزنا ِالله ِذْثَع ٍْ ِتأ ٍْ َعَو 
 ٍةَيْزُِحت ٍَ ِْتًأَُف ، ََمثَجْنا ٍَ ِْتَأَ َُّىث َُوُهثَْحا ْىُكُذََحأ َذُْخَأَ ٌْ َِلُ:َىَّهَسَو ِوُْ َهَع ُالله ًَّهَص 
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 َِثَُف ِهِزَْهظ ًَهَع ٍَةطَح ٍْ ِي ََلأَْسَ ٌْ َا ٍْ ًِ ُهَّنٌزُْ َج ، َُوهْجَو َاهِت ُالله َّفَُكَُف ،َاهَعُْ 
)ٌراخثنا اور( .ُهْىَُعنَي َْوأ ُهَْىطَْعا ، َساَّننا 
Artinya:  Dari Zubair “Seorang di antara kamu mengambil tali dan 
pergi ke gunung untuk mengambil kayu bakar lalu dipikulnya pada 
punggungnya dan selanjutnya dijualnya serta dengan cara ini ia 
bisa menghidupkan dirinya, adalah lebih baik daripada ia meminta-
minta kepada manusia, baik manusia itu memberikan ataupun tidak 
memberikan.” (HR. Bukhari)39 
 
Islam sangat menghargai mereka yang makan dari hasil 
keringat dan tangannya sendiri. Demikian juga dengan Nabi Daud 
As yang makan dari hasil usaha tangannya sendiri.
40
 Sebagaimana 
Rasulullah SAW bersabda sebagai berikut:  
 ُوَلَ َّسنا ِوُْ َهَع ُدُواَد ٌَ اَك :َلَال َىَّهَسَو ِوُْ َهَع ُالله ًَّهَص ٍِّ ِثَّننا ٍِ َع ُوْنَع َو 
)ٌراخثنا هاور( .ِهَِذَ ِم ًَ َع ٍْ ِي َِّلُا ُمُك َْأَ َلُ 
Artinya: Darinya (Abu Hurairah ra), dia berkata, “Nabi Muhammad 
SAW bersabda, “Sesungguhnya Nabi Daud As tidak makan kecuali 
dari hasil usahanya sendiri.” (HR. Bukhari)41 
3. Prinsip-Prinsip Etika Bisnis Islam 
Islam merupakan agama yang kaffah, mengatur seluruh 
kehidupan manusia berdasarkan petunjuk atau pedoman yang ada di 
dalam Al-Qur‟an dan As-Sunnah atau hadits. Budi pekerti yang luhur 
merupakan kelebihan manusia yang dianjurkan oleh Islam. Islam 
menjadikannya sebagai buah hasil dari sebagian besar ibadah yang 
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diperintahkan oleh Islam, dan Islam menganggapnya sebagai motivator 
untuk membentuk manusia menjadi insan yang sempurna dan menjadi 
manusia yang menempati derajat paling tinggi. Bahkan, ketika memuji 
dan menyebutkan kelebihan nabi, karakter beliau digambarkan sebagai 
manusia yang berbudi pekerti yang luhur. Jika sisi keimanan mempunyai 
peran penting dalam muamalah, agar hasil sisi ini tampak buah hasilnya, 
maka harus dimanifestasikan dalam bentuk perilaku yang diperankan 
oleh pebisnis Muslim, yaitu dengan cara menggunakan batasan-batasan 
etika atau prinsip-prinsip etika bisnis Islam.
42
 Beberapa prinsip etika 
bisnis Islam sebagai berikut: 
a. Kesatuan/Ketauhidan 
Ketauhidan merupakan landasan yang sangat filosofis yang 
dijadikan sebagai fondasi utama setiap langkah seorang Muslim 
yang beriman dalam menjalankan fungsi kehidupannya. Landasan 
tauhid atau ilahiyah ini bertirik tolak pada keridhaan Allah. Tata cara 
yang dilakukan sesuai dengan syari‟ah-Nya. Kegiatan bisnis seperti 
pada aspek produksi, konsumsi, perdagangan pertukaran dan 
distribusi diikatkan pada prinsip dan tujuan ilahiyah.
43
 
Kesatuan sebagaimana terefleksikan dalam konsep tauhid 
yang memadukan keseluruhan aspek-aspek kehidupan Muslim baik 
dalam bidang ekonomi, politik, sosial menjadi keseluruhan yang 
homogeny, serta mementingkan konsep konsistensi dan keteraturan 
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yang menyeluruh. Dari konsep ini maka Islam menawarkan 
keterpaduan agama, ekonomi, dan sosial demi membentuk kesatuan. 
Atas dasar pandangan ini pula maka etika dan bisnis menjadi 
terpadu, vertikal maupun horizontal, membentuk suatu persamaan 
yang sangat penting dalam sistem Islam.
44
 
Dengan konsep ketauhidan ini, seorang pemasar syari‟ah 
meyakini bahwa hukum-hukum ketuhanan/ketauhidan ini adalah 
hukum yang paling ideal, paling sepurna, paling tepat untuk segala 
bentuk kebaikan serta dapat mencegah segala bentuk kerusakan. 
Seorang pemasar syari‟ah akan selalu merasa bahwa Allah 
senantiasa mengawasinya. Sehingga ia akan mampu untuk 
menghindari segala macam perbuatan yang menyebabkan orang lain 
tertipu atas produk-produk yang dijualnya. Dengan konsep ini, 
seorang pemasar syari‟ah akan sangat hati-hati dalam perilaku 
pemasarannya dan berusaha untuk tidak merugikan konsumen. 
Apabila seorang pemasar syari‟ah hanya berorientasi pada 
keuntungan, maka ia dapat merugikan konsumen dengan 
memberikan janji palsu. Namun seorang pemasar syari‟ah memiliki 
orientasi maslahah, sehingga tidak hanya mencari keuntungan 
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b. Kebenaran: Kebajikan dan Kejujuran 
Kebenaran dalam konteks ini selain mengandung makna 
kebenaran lawan dari kesalahan, mengandung pula dua unsur yaitu 
kebajikan dan kejujuran. Dalam konteks bisnis kebenaran 
dimaksudkan sebagai niat, sikap dan perilaku benar yang meliputi 
proses akad (transaksi) proses mencari atau memperoleh komoditas 
pengembangan maupun dalam proses upaya meraih atau menetapkan 
keuntungan. Dengan prinsip kebenaran ini maka etika bisnis Islam 
sangat menjaga dan berlaku preventif terhadap kemungkinan adanya 




Kejujuran merupakan puncak moralitas iman dan 
karakteristik yang paling menonjol dari orang-orang beriman. 
Bahkan, kejujuran merupakan karakteristik para nabi. Tanpa 
kejujuran kehidupan agama tidak akan berdiri tegak dan kehidupan 
dunia tidak akan berjalan dengan baik. Sebaliknya, kebohongan 
adalah pangkal cabang kemunafiqan dan ciri orang-orang munafiq. 
Cacat pasar perdagangan di dunia kita dan yang paling banyak 
memperburuk citra perdagangan adalah kebohongan, manipulasi, 
dan mencampuraduk kebenaran dengan kebatilan, baik secara dusta 
dalam menerangkan spesifikasi barang dagangan dan 
mengunggulkannya atas yang lainnya, dalam memberitahukan 
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tentang harga belinya atau harga jualnya kepada orang lain maupun 
tentang banyaknya pemesanan dan lain sebagainya. Oleh karena itu, 
sifat terpenting bagi pedagang yang diridhai Allah adalah kejujuran. 
Kejujuran ini merupakan faktor penyebab keberkahan bagi pedagang 
dan pembeli.
47
 Sebagaimana tersebut dalam sebuah hadits sebagai 
berikut:  
 ِالله ُلْىُسَر َلَال :َلَال ُوْنَع ُالله ًَ ِضَر ٍواَزِح ٍِ ْت ِىُْ ِكَح ٍذِناَخ ٍْ َِتا ٍْ َع 
 َانََُّتَو َالَذَص ٌْ ِ َاف ،َال ََّزَفَتَْ َىناَي ِرَاُِخْنِات ٌِ اَعََُّثنا ،ْىَّهَسَو ِوُْ َهَع ُالله َّمَص 
 ًَ َتَكَو َاتَذَك ٌْ ِإَو ،ا ًَ ْهِعُْ َت ٍْ ِف ا ًَ َُهن َنِرُْىت)ِوُْ َهَع َُكفَّتُي( .ا ًَ ِهِعُْ َت ُةَكََزت َْتمِحُي ا 
Artinya: Dari Abu Khalid, hakim bin hizam ra berkata” Rasulullah 
SAW bersabda, „dua orang yang melakukan jual beli boleh memilih 
(antara melanjutkan jual beli atau membatalkannya) selama 
keduanya belum berpisah. Apabila keduanya bersikap jujur dan 
berterus terang, maka jual beli keduanya di berkahi. Akan tetapi, 
jika keduanya berdusta dan menyembunyikan (aibnya), maka 
dileburkan keberkahan jual beli keduanya itu (HR. Muttafaq 
„Alaih)48 
 
Kejujuran merupakan pondasi  yang sangat penting bagi 
pelaku bisnis. Menurut Asyraf Muhammad Dawwabah, di antara 
bentuk kejujuran adalah seorang pebisnis harus komitmen dalam jual 
belinya dengan berlaku terus terang dan transparan untuk melahirkan 
ketentraman dalam hati, hingga Allah memberikan keberkahan 
dalam muamalahnya, dan mengangkat derajatnya di surga ke derajat 
para nabi, orang-orang yang jujur, dan orang-orang yang mati 
syahid.
49
 Sebagaimana Rasulullah SAW bersabda sebagai berikut:  
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 ُالله ًَ ِضَر ٍدْىُعْسَي ٍِ ْتا ٍِ َع  :َلَال ،ْىَّهَسَو ِوُْ َهَع ُالله َّمَص ٍِّ ِثَّننا ٍِ َع ُْونَع 
 َمُج َّزنا ٌَّ ِاَو ،ِةَّنَجْنا َِلإ ٌِذَْهَ َّزِثنْا ٌَّ ِاَو ، ِِّزثنْا َِلا ٌْ ِذَْهَ َق ْذ َّصنا ٌَّ ِا 
 َّننا ًَِنإ ْيِذَْهَ َبِذَكْنا ٌَّ ِاَو .ًامَْ ِّذِص ِالله َّذنِع ََةتُْكَ ًَّتَح ُقُذَْصَُن،ِرا 
 )ِوُْ َهَع َُكفَّتُي( ًاتا َّذَك ِالله َذْنِع ََةتَْكَ ًَّتَح ُبِذَْكَُن َمُج َّزنا ٌَّ ِاَو 
Artinya:  Dari Ibnu Mas ud ra. Meriwayatkan dari Nabi SAW yang 
bersabda, sesungguhnya kejujuran menunjukkan kepada kebaikan 
dan sesungguhnya kebaikan itu menunjukkan ke surga dan 
sesungguhnya seseorang yang senantiasa melakukan kejujuran 
sehingga ia di catat di sisi allah sebagai seseorang yang jujur. Dan 
sesungguhnya berdusta itu menunjukkan kepada perbuatan buruk 
dan sesungguhnya perbuatan buruk itu menunujukkan kepada 
neraka dan sesungguyhnya seseorang yang senantiasa berdusta 
sehingga ia dicatat di sisi allah sebagai seorang pendusta. (HR. 
Muttafaqun „Alaih)50  
 
Bentuk kejujuran yang lain adalah, pebisnis dalam 
memasarkan barang dagangannya harus dijauhkan dari iklan yang 
licik dan sumpah palsu atau memberikan informasi yang salah 
tentang barang dagangannya untuk menipu calon pembeli. Seperti 
yang kita lihat dalam era sekarang ini, di media elektronik banyak 
iklan yang mempromosikan hasil produksi tertentu yang berlebihan, 
yang sangat berbeda dengan barang dagangan yang sebenarnya. 
Islam menyuruh umatnya agar berhati-hati dari perbuatan seperti di 
atas, yang bisa merusak pasar, menghilangkan kepercayaan dan 
ketentraman jiwa. Dan di antara bentuk transparansi dalam 
perusahaan modern adalah dengan menyebarkan daftar harga milik 
perusahaan dan dikirimkan kepada orang-orang yang menanam 
saham dan melakukan pegawasan eksternal melalui kantor akuntan, 
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dilengkapi dengan penjelasan tentang jumlah barang-barang 
dagangan dan jumlah permintaan secara keseluruhan, mempelajari 
perkembangan pasar dan problematika pemasaran, menjelaskan 
bentuk manajemen dan masa berlakunya, cara pengambilan 
keputusan, kesesuaian proyek, serta prosentase laba dan kerugian 
dengan modal, di samping itu pula harus membatasi tanggung jawab 
dan sanksi bagi penyembunyian atau penyeimbangan informasi dan 
keterangan yang wajib disampaikan secara transparan, juga perlunya 
perlindungan terhadap orang-orang yang mempunyai harta dan 
mengembalikan hak-hak mereka apabila ada pihak yang 
bersangkutan yang lalai atau melampaui batas.
51
  
Dalam hal ini kejujuran adalah merupakan kunci 
keberhasilan suatu bisnis, kejujuran dalam pelaksanaan kontrol 
terhadap konsumen, dalam hubungan kerja, dan sebagainya. Seorang 
pembisnis wajib berlaku jujur dalam melakukan usaha jual beli. 
Jujur dalam arti luas. Tidak berbohong, tidak menipu, tidak 
mcngada-ngada fakta, tidak bekhianat, serta tidak pernah ingkar janji 
dan lain sebagainya. Dalam Al Qur‟an, keharusan bersikap jujur 
dalam berdagang, berniaga dan atau jual beli, sudah diterangkan 
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Amanah adalah sifat dipercaya, bertanggung jawab, dan 
selalu dapat menyelesaikan tugas, kewajiban, dan tanggung jawab 
yang dibebankan kepadanya secara memuaskan, bahkan melebihi 
panggilan tugas yang diberikan tanpa memikirkan imbalan 
material.
53
 Amanah memiliki makna tanggung jawab dalam 
melaksanakan setiap tugas dan kewajiban.
54
 Dengan demikian 
manusia memiliki kebebasan untuk melakukan segala kegiatan atau 
aktivitas baik dalam ruang lingkup ekonomi, sosial, politik dan 
budaya. Kebebasan yang diberikan oleh Allah SWT merupakan 
wujud tanggung jawab kepada Allah SWT untuk memaksimalkan 
potensinya sebagai khalifah dibumi. 
Amanah merupakan salah satu moralitas keimanan. 
Konsekuensi amanah adalah mengembalikan setiap hak kepada 
pemiliknya baik sedikit ataupun banyak, tidak mengambil lebih 
banyak dari yang ia miliki, dan tidak mengurangi hak orang lain baik 
berupa hasil penjualan, fee, jasa atau upah buruh.
55
 Amanah 
ditampilkan dalam keterbukaan, kejujuran, pelayanan prima dan 
ihsan (berupaya menghasilkan yang terbaik) dalam segala hal. Sifat 
amanah harus dimiliki oleh setiap mukmin apalagi yang memiliki 
pekerjaan terkait dengan pelayanan kepada masyarakat. Seorang 
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mukmin ketika mendapatkan amanah akan berupaya melaksanakan 
dengan sebaik-baiknya. Dalam Islam diyakini bahwa setiap tindak 
tanduk kita selalu dalam pengawasan malaikat yang senantiasa 
mencatat kebaikan dan keburukan manusia.
56
 Allah SWT berfirman 
dalam QS. An-Nisa‟ ayat 58 sebagai berikut: 
   َالله                   
           َالله           َالله  
       
Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan 
amanat kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) 
apabila menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu 
menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran 
yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 
mendengar lagi Maha Melihat. (QS. An-Nisa‟ : 58)57  
 
Di antara bukti amanah adalah, seorang pebisnis harus 
menjelaskan dengan terus terang tentang harga barang dan laba yang 
diperolehnya, jika barang dagangannya dijual dengan menggunakan 
sistem bagi hasil. Selain itu, dia harus memberitahukan kepada 
pembelinya aib (cacat) barang dagangannya, seandainya memang 
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Termasuk nilai-nilai yang telah ditetapkan oleh Islam dan 
dalam semua aspek ekonomi Islam adalah “sikap adil”. Cukuplah 
bagi kita bahwa Al-Qur‟an telah menjadikan tujuan semua risalah 
langit adalah melaksanakan keadilan. Lawan kata dari keadilan 
adalah kedzaliman (azh zhulum), yaitu sesuatu yang telah 
diharamkan Allah atas diri-Nya sebagaimana telah diharamkan-Nya 
atas hamba-hamba-Nya. Allah mencintai orang-orang yang berbuat 
adil membenci orang-orang yang berbuat zhalim, bahkan melaknat 
mereka.
59
 Allah SWT berfirman dalam QS. Hud ayat 18 sebagai 
berikut: 
           ِالله          
                      
    ِالله       
Artinya: Dan siapakah yang lebih zalim daripada orang yang 
membuat-buat dusta terhadap Allah?. mereka itu akan dihadapkan 
kepada Tuhan mereka, dan para saksi akan berkata: "Orang-orang 
inilah yang telah berdusta terhadap Tuhan mereka". Ingatlah, 
kutukan Allah (ditimpakan) atas orang-orang yang zalim.
60
 (QS. 
Hud : 18) 
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Dalam beraktivitas di dunia kerja dan bisnis, Islam 
mengharuskan untuk berbuat adil, tak terkecuali pada pihak yang 
tidak disukai. Hal ini sesuai dengan firman Allah dalam QS. Al-
Maidah ayat 8 sebagai berikut: 
                    
                    
       َالله    َالله      
Artinya: Hai orang-orang yang beriman hendaklah kamu jadi 
orang-orang yang selalu menegakkan (kebenaran) Karena Allah, 
menjadi saksi dengan adil. dan janganlah sekali-kali kebencianmu 
terhadap sesuatu kaum, mendorong kamu untuk berlaku tidak adil. 
berlaku adillah, Karena adil itu lebih dekat kepada takwa. dan 
bertakwalah kepada Allah, Sesungguhnya Allah Maha mengetahui 
apa yang kamu kerjakan.
61
 (QS. Al-Maidah : 8) 
 
Prinsip keadilan menuntut agar setiap orang diperlakukan 
secara sama sesuai dengan aturan yang adil dan sesuai dengan 
kriteria yang rasional objektif dan dapat dipertanggungjawabkan. 
Demikian pula, prinsip keadilan menuntut agar setiap orang dalam 
kegiatan bisnis baik dalam relasi eksternal perusahaan maupun relasi 
internal perusahaan perlu diperlakukan sesuai dengan haknya 
masing-masing. Keadilan menuntut agar tidak boleh ada pihak yang 
dirugikan hak dan kepentingannya.
62
 Selain itu, termasuk bentuk 
keadilan yang lain adalah  tidak boleh menjelek-jelekkan pesaing. 
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Islam telah mengharamkan setiap hubungan bisnis yang 
mengandung kezhaliman dan mewajibkan terpenuhinya keadilan 
yang teraplikasikan dalam setiap hubungan dagang dan kontrak-
kontrak bisnis. Oleh karena itu, Islam melarang bai‟ al-gharar (jual 
beli yang tidak jelas sifat-sifat barang yang ditransaksikan) karena 
mengandung unsur ketidakjelasan yang membahayakan salah satu 
pihak yang melakukan transaksi. Begitu pula Islam melarang setiap 
hubungan dagang yang mengandung unsur penipuan.
64
 
e. Toleransi  
Toleransi adalah kunci rezeki dan jalan kehidupan jalan 
kehidupan yang mapan. Di antara manfaat toleransi adalah mudah 
berinteraksi, mempermudah muamalah, dan mempercepat 
berputarnya modal.
65
 Rasulullah SAW bersabda yang artinya sebagai 
berikut: Artinya: “Allah mengasihi seseorang yang toleran ketika 
berdagang, ketika membeli, dan ketika meminta haknya.”66 (HR. 
Bukhari) 
Di antara bentuk toleran adalah mempermudah dalam jual 
beli. Seorang pedagang tidak mempermahal harga barang 
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Di antara nilai-nilai moral yang dituntut adalah sikap 
tenggang rasa (toleransi), memafkan, dan menghindari tindakan 
sewenang-wenang, menyulitkan, eksploitasi, nilai-nilai yang 
mendominasi dunia perdagangan yang berkembang pada umumnya, 
dan semangat yang menguasai pasar terutama di bawah penindasan 
kapitalisme yang rakus dan kejam yang tidak mengenal tujuan 
kecuali keuntungan dan tidak mengenal cara kecuali menjatuhkan 
pesaing. Diantara sikap toleran adalah memberi penangguhan waktu 
bagi orang yang berutang karena kesulitan membayar, dan 
memberinya satu kesempatan atau lebih agar dapat melakukan 
usahanya dan mampu melunasi utangnya. 
68
 Allah SWT berfirman 
dalam QS. Al-Baqarah ayat 280 sebagai berikut: 
                       
             
Artinya: Dan jika (orang yang berhutang itu) dalam kesukaran, 
Maka berilah tangguh sampai dia berkelapangan. dan 
menyedekahkan (sebagian atau semua utang) itu, lebih baik bagimu, 
jika kamu Mengetahui.
69
 (QS. Al-Baqarah : 280) 
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Istiqomah adalah memiliki sikap yang konsisten terhadap 
kebenaran yang berasal dari Allah SWT tanpa dapat digoyang oleh 
bebagai godaan atau paham lainnya yang berbeda dari Islam.
70
 
Istiqomah artinya konsisten. Hal ini memberikan makna seorang 
pemasar syari‟ah dalam praktik pemasarannya selalu istiqomah 
dalam penerapan aturan syari‟ah. Seorang pemasar syari‟ah harus 
dapat dipegang janjinya, tidak diperkenankan seorang pemasar 
syari‟ah berubah-ubah dalam memberikan janji. Sebab dalam suatu 
perusahaan syari‟ah konsistensi dari seorang pemasarnya menjadi 




4. Implikasi Etika dalam Fungsi Pemasaran 
Aktivitas sebuah bisnis tidak dapat dipisahkan dari aktivitas 
pemasaran. Sebab pemasaran merupakan aktivitas perencanaan, 
pelaksanaan dan pengawasan atas program-program yang dirancang 
untuk menghasilkan transaksi melalui target-target yang sudah menjadi 
program sebuah perusahaan, dengan tujuan menguasai semua segmen 
yang ada dalam sebuah pasar, guna memenuhi kebutuhan perorangan 
atau kelompok berdasarkan asas saling menguntungkan, melalui 
pemanfaatan produk, harga, promosi dan distribusi. Dengan demikian, 
kerangka pemasaran dalam bisnis islami adalah aktivitas yang dilandasi 
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oleh saling ridha dan rahmat antara penjual dan pembeli dalam sebuah 
aktivitas pasar, dengan tujuan semata-mata untuk memberikan kepuasan 
terhadap pasar.  
Pemasaran dalam bisnis islami sangat mengedepankan adanya 
konsep ridha dan rahmat, baik dari penjual pembeli, yang pada akhirnya 
sampai kepada tujuan, yaitu aktivitas ibadah yang turun dan kembali 
kepada Allah SWT. Dengan demikian, aktivitas pemasaran harus didasari 
pada etika dalam pembauran pemasarannya. Sehubungan dengan hal ini, 
dalam bisnis yang islami dibutuhkan beberapa klasifikasi, khususnya 
yang berhubungan dengan etika dalam berbisnis, yang diklasifikasikan 
sebagai berikut: 
a. Etika pemasaran dalam konteks produk 
1) Produk yang halal dan thoyyib 
2) Produk yang berguna dan dibutuhkan 
3) Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit 
4) Produk yang bernilai tambah yang tinggi 
5) Dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial 
6) Produk yang dapat memuaskan masyarakat 
b. Etika pemasaran dalam konteks harga 
1) Beban biaya produksi yang wajar 
2) Sebagai alat kompetisi yang sehat 
3) Diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat 
4) Margin perusahaan yang layak 
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5) Sebagai alat daya tarik bagi konsumen 
c. Etika pemasaran dalam konteks distribusi 
1) Kecepatan dan ketepatan waktu 
2) Keamanan dan keutuhan barang 
3) Sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat 
4) Konsumen mendapat pelayanan tepat dan cepat 
d. Etika pemasaran dalam konteks promosi 
1) Sarana memperkenalkan barang 
2) Informasi kegunaan dan kualifikasi barang 
3) Sarana daya tarik barang terhadap konsumen 
4) Informasi fakta yang ditopang kejujuran72 
Implementasi syariat dalam variabel-variabel bauran pemasaran 
dapat dilihat, misalnya pada: 
a. Strategi produk, barang dan jasa yang ditawarkan adalah yang 
berkualitas atau sesuai dengan yang dijanjikan.
73
 Menurut Islam, 
produk konsumen adalah berdaya guna, materi yang dapat 
dikonsumsi, bermanfaat, bernilai guna, dan menghasilkan perbaikan 
material, moral, spiritual bagi konsumen. Produk meliputi kualitas, 
keistimewaan, desain, gaya, keanekaragaman, bentuk merek, 
kemasan, ukuran, pelayanan, jaminan, dan pengembalian. Produk 
fisik atau terwujud membutuhkan kemasan agar tercipta manfaat-
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b. Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad SAW berdasarkan 
prinsip suka sama suka. Allah SWT melarang mengambil harta 
orang lain dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dengan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka tanpa paksaan.
75
 




c. Strategi saluran distribusi, pebisnis Muslim sekali-kali tidak akan 
pernah melakukan tindak kezaliman terhadap pesaing lain, suap 




d. Strategi promosi, pebisnis Muslim juga akan menghindari iklan 
porno, bohong, dan promosi yang menghalalkan segala cara.
78
 
Promosi yang dilakukan Nabi Muhammad SAW lebih menekankan 
pada hubungan dengan pelanggan meliputi berpenampilan menawan, 
membangun relasi, mengutamakan keberkahan, memahami 
pelanggaran, mendapatkan kepercayaan, memberikan pelayanan 
hebat, berkomunikasi, menjalin hubungan yang bersifat pribadi, 
tanggap terhadap permasalahan, menciptakan perasaan satu 
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Masing-masing elemen dalam bauran pemasaran dapat dilihat 















Syari‟ah dalam Bauran Pemasaran 
 
Gambar di atas merupakan peraga dari syari‟ah dalam bauran 
pemasaran, yang menjadi keputusan dalam strategi bauran pemasaran 
yang diterapkan oleh sebuah perusahaan. Keputusan-keputusan bauran 
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• HARGA 
(Kompetitif) 
- Daftar Harga 
- Jangka Waktu Kredit 
- Potongan Harga 










- Pelayanan  
- Garansi 
- Keanekaragaman  
 
• PROMOSI 
(Hindari Promosi porno, 
bohong & Machiavelis) 
- Bauran Promosi: Iklan, 
Media, Copy, Waktu 
- Personal Selling: Pelatihan, 
Alokasi, Motivasi 










(Tidak Dzalim pada Pesaing lain 
& Machiavelis) 
- Jenis Saluran Perantara 
- Lokasi Distributor 
- Gudang 
- Transportasi & Logostik 








a. Keputusan Produk 
Berkenaan dengan penerapan produk yang secara potensial dinilai 
oleh pasar sasaran atas kualitasnya, yakni panduan manfaat atau 
kepuasan yang ditimbulkan, atribut yang dibawanya, juga perluasan 
produknya. 
b. Keputusan Penentapan Harga 
Keputusan ini memasukkan faktor biaya, persaingan, dan 
permintaan. Penetapan harga seyogyanya dilakukan setelah 
perusahaan memonitor harga yang ditetapkan pesaing agar harga 
yang ditentukan kompetitif,  tidak terlalu tinggi atau sebaliknya. 
c. Keputusan Distribusi 
Perusahaan memutuskan pilihan jaringan distribusi yang dipandang 
efektif dan efisien untuk menghubungkan produsen dengan 
konsumen tanpa harus mendzalimi pesaing lain. 
d. Keputusan Promosi 
Promosi lebih luas dari sekedar iklan. Keputusannya bisa salah satu 
atau kombinasi sari keempat elemen berikut: 
1) Promosi penjualan : Diantaranya melalui pertandingan kontes. 
Contoh gratis, pameran perdagangan, kupon dan harga promosi. 
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2) Iklan : Iklan cetak atau iklan tayangan, iklan billboard, serta 
logo dan informasi pada kemasan. 
3) Publisitas : Mencetak atau menayangkan berita di media, 
laporan tahunan, juga pidato karyawan. 
4) Penjualan personal : Presentasi penjualan secara perseorangan 
atau pemasaran jarak jauh. 
Semua elemen promosi ini harus dihindarkan dari tindak 
kebohongan, ilusi ketidaksenonohan, serta publikasi produk yang 
menghalalkan segala cara. 
Pesaing tidak dianggap sebagai pihak yang harus dikalahkan atau 
bahkan dimatikan. Konsep persaingan dalam Islam agar setiap 
perusahaan mampu memacu dirinya untuk menjadi lebih baik tanpa harus 
menjatuhkan pesaingnya. Pesaing merupakan mitra kita dalam turut 
menyukseskan aplikasi ekonomi syari‟ah di lapangan, dan bukan sebagai 
lawan yang harus dimatikan.
82
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PENYAJIAN DATA DAN HASIL PENELITIAN 
A. GAMBARAN UMUM PEKON PANUTAN KECAMATAN 
PAGELARAN 
Pekon Panutan merupakan daerah agraris yang ditunjukkan dengan 
mata pencaharian pokok penduduknya disektor pertanian, perkebunan dan 
Perikanan. Secara geografis wilayah Pekon berbatasan langsung dengan: 
1. Sebelah Utara berbatasan dengan Pekon Pasir Ukir dan berbatasan dengan 
Kecamatan Pagelaran. 
2. Sebelah Timur berbatasan dengan Pekon Gumukmas/Pamenang dan 
berbatasan dengan Kecamatan Pagelaran. 
3. Sebelah Selatan berbatasan dengan Pekon Patoman dan berbatasan dengan 
Kecamatan Pagelaran. 
4. Sebelah Barat berbatasan dengan Pekon Pagelaran dan berbatasan dengan 
Kecamatan Pagelaran. 
Luas Wilayah Pekon Panutan seluas 194.86 km
2 
dan memiliki jumlah 
penduduk sebesar 3.305 jiwa yang terdiri dari 1.666 orang penduduk laki-laki 
dan 1.639 penduduk perempuan dengan jumlah KK 749 KK yang tersebar di 
8 dusun dan memiliki 12 RT . Jarak dari Kantor Pekon Panutan ke Kantor  
Pemerintahan Kecamatan Pagelaran adalah 5 Km, jarak dari Kantor Pekon 
Panutan ke Kantor Pemerintah Kabupaten Pringsewu adalah 15 km dan dari 
jarak ke Kantor Pemerintah Provinsi Lampung adalah 80 km. 
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Pekon Panutan luasnya 194.86 ha/m2. Sebagian besar mata 
pencaharian masyarakat pekon Panutan adalah pertanian, selain itu ada juga 
pekerjaan sampingan sebagai pedagang, budidaya ikan air tawar, dan 
sebagian kecil bekerja sebagai pegawai negeri sipil (PNS). Adapun kegiatan 
masyarakat disana yang bekerja sebagai pedagang, mereka menjual hasil 
perkebuna, pertanian dan budidaya ikannya di pasar misalnya pada hari kamis 
dan hari minggu pasar desa buka di pasar Pagelaran.  
Masyarakat pekon Panutan kebanyakan memilih bertani dibidang 
persawahan dan budidaya ikan air tawar, Jenis tanaman diantaranya kopi, 
lada dan komoditas tanaman oleh petani pekon Panutan adalah tanaman 
berjenis padi. Sawah di pekon Panutan merupakan sawah irigasi dimana 
masyarakat membuat bendungan dari sungai yang ada dan di alirkan ke 
sawah-sawah melalui parit, ada juga non irigasi atau sawah tadah hujan yang 
hanya mengandalkan turunnya hujan dan sawah pasang surut. 
Masyarakat pekon Panutan sebagian memilih menjadi pedagang dan 
pengusaha genteng, mereka berjualan di pasar Pagelaran yang buka hari 
minggu dan kamis, yang mereka jual adalah hasil perkebunan mereka, untuk 
masyarakat yang memiliki usaha genteng, mereka membuat genteng pada 
musim panas, karena saat di musim panas mereka dapat menjemur genteng-
genteng mereka dibawah terik matahari, sehingga mereka tetap berproduksi. 
Masyarakat yang tidak memiliki tanah untuk bertani ataupun budidaya 
ikan air tawar, akan tetapi ingin mendapatkan penghasilan untuk memenuhi 
kebutuhan sehari-hari, mereka bekerja sebagai buruh pembuat genteng yang 
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masih terhitung musiman. Dalam hal ini, masyarakat yang tidak mempunyai 
pekerjaan, mereka memilih bekerja sebagai buruh pembuat genteng dengan 
gaji Rp 90.000 setiap 1000 genteng. 
Pekon Panutan mempunyai struktur organisasi pemerintahan yang 
terdiri dari : 
Kepala Desa   : Suharyono 
Sekertaris Desa  : A.Suradi 
Kaur Pemerintahan : D.Sugeng 
Kaur Pembangunan : Y. Suhardi 
Kaur Keuangan  : Sugiyanto 
Kaur Umum  : Ngatijo 
Kaur Kesra  : Sindung Haryoko 
Kepala Dusun I  : Suyadi 
Kepala Dusun II  : Surono 
Kepala Dusun III  : Suparlan 
Kepala Dusun IV  : Budiarto 








B. PROFIL PENGUSAHA GENTENG PEKON PANUTAN 
KECAMATAN PAGELARAN 
Desa Panutan adalah salah satu desa yang terletak di kecamatan 
Pagelaran Kabupaten Pringsewu yang memiliki sentra pembuatan genteng. Di 
desa ini masyarakat yang mengelola sentra genteng dapat dikatakan cukup 
berkembang baik dalam produksi maupun penjualan. 
Setelah melakukan wawancara dengan 35 responden terhadap 
pengusaha genteng di pekon Panutan kecamatan Pagelaran kabupaten 
Pringsewu dapat dilihat bahwa pekerjaan sebagai pengusaha genteng ini 
dilakukan dalam skala rumah tangga, kegiatan ini mereka tekuni dalam waktu 
yang cukup lama. 
 Salah seorang pengusaha genteng yang biasa membuat genteng 
tergantung pada panas matahari karena untuk menjemur genteng-genteng 
mereka, sehinnga membutuhkan terik matahari supaya cepat kering. 
Pengusaha genteng yang penulis temui bernama bapak Iskandar yang sudah 
berumur kurang lebih 50 tahun. Beliau sejak remaja sudah biasa membuat 
genteng demi memenuhi kebutuhan keluarga hingga beliau menikah dan 
sampai sekarang masih menggeluti pekerjaannya sebagai pengusaha genteng 
di pekon Panutan. Salah satu alasan Bapak Iskandar menjadi pengusaha 
genteng karena  usaha keluarga yang secara turun temurun menjadi pekerjaan 
utama keluarganya. Bapak Iskandar menjual genteng sebanyak pembeli pesan 
kepadanya, setiap 1000 genteng senilai Rp850.000 setiap pembelian. Dalam 
penjualannya Bapak Iskandar mendapatkan penghasilan sekitar kurang lebih 
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Rp2.000.000 itu pun tidak selalu berpenghasilan sebesar itu karena tidak 
setiap hari bapak Iskandar menjual genteng-gentengnya. Untuk menambah 




Hasil wawancara dengan bapak Wiji seorang pengusaha genteng di 
pekon Panutan yang biasa memproduksi genteng di desanya. Pekerjaan 
membuat genteng bapak Wiji merupakan usaha keluarga beliau. Beliau mulai 
membantu orangtuanya membuat genteng pada saat setelah lulus SMA 
hingga menikah dan sampai sekarang, sebelumnya bapak Wiji membantu 
orangtuanya untuk membuat genteng. Setelah membantu usaha orang tuanya, 
bapak Wiji mencari pekerjaan di luar desanya, namun akhirnya beliau 
merintis usaha genteng tersebut selama 20 tahun dan sampai saat ini.
2
 
Bapak Sugiyanto adalah salah seorang pegawai negeri sipil (PNS) di 
desa Panutan yang bekerja sebagai Kaur di Kelurahan desa Panutan dan juga 
sebagai pengusaha genteng. Beliau membuat genteng dari tahun 1993 sampai 
sekarang. Bapak Sugiyanto mempunyai 2 orang anak yang pertama sudah 
menikah dan memiliki pekerjaan lain, anak kedua beliau masih duduk 
dibangku SMA. Dalam membuat genteng bapak Sugiyanto dibantu oleh 4 
orang pekerja yang terdiri dari 2 orang mencetak genteng dan 2 orang menaru 
hasil cetakan genteng. Pekerja yang bekerja dengan Bapak Sugiyanto 
merupakan tetangga sekitar rumah yang tidak memiliki kegiatan seperti ibu-
                                                             
1
 Bapak Iskandar, Wawancara, Pada Tanggal 20 Februari  sampai 27 Februari 2016 
2
 Bapak Wiji, Wawancara, Pada Tanggal 20 Februari sampai 27 Februari 2016 
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ibu dan remaja. Pendapatan yang bapak Sugiyanto dapatkan tidak menentu, 
tergantung pada pesanan pembeli.
3
 
Bapak Eko merupakan pengusaha genteng di desa Panutan yang 
menekuni pekerjaan ini dari usaha keluarganya yang sudah 20 tahun berjalan. 
Dengan peralatan yang masih manual, bapak Eko menjalankan usaha 
keluarga dengan tekun dan modal yang tidak sedikit. Bapak Eko memiliki 
4orang pekerja dengan masing-masing bekerja sebagai pencetak genteng dan 
menempatkan genteng ke rak-rak bambu agar cepat kering. Bapak Eko dapat 
menghasilkan 1000 genteng dalam waktu 3hari sekali.
4
 
Dalam hal ini, para pengusaha genteng selalu menjaga kualitas dari 
produk mereka tersebut. Mereka selalu melihat kualitas tanah yang mereka 
gunakan untuk mendapatkan hasil yang bagus, kuat dan juga tahan lama. 
Sehingga, saat ini mereka masih mampu bertahan dengan produk yang 
mereka hasilkan meski banyak dari mereka yang berpindah profesi 
dikarenakan bahan baku semakin sulit didapat, modal yang begitu besar, alat 
yang masih manual dalam memproduksi genteng. Dan tidak banyak pula 
masyarakat di pekon Panutan menjadi pekerja atau karyawan di tempat 
pengusaha genteng yang dahulu masyarakat pun memiliki usaha genteng 
tersebut. Dalam penjualannya mereka menjual hasil produksinya dari mulut 
ke mulut dan calo atau makelar. Tidak menggunakan promosi yang sekarang 
sudah banyak media, yaitu dari media elektronik, surat kabar, maupun 
internet. Mereka masih menggunakan sistem penjualan dari bapak ibu mereka 
                                                             
3
 Bapak Sugianto, Wawancara, Pada Tanggal, 20 Februari sampai 27 Februari 2016 
4
 Bapak Eko, Wawancara, Pada Tanggal 20 Februari sampai 27 Februari 2016 
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yang sudah lama bekerja membuat genteng. Banyak resiko yang mereka 
hadapi, dari tertipu oleh pembeli, genteng rusak, proses pembuatan genteng 
yang lama, sehingga para pengusaha tidak melalukan penjualan menggunakan 
promosi, karena menurut para pengusaha genteng, di pekon Panutan 
merupakan desa yang sudah lama memproduksi genteng dan menjadi sentral 
genteng di pekon Panutan Kecamatan Pagelaran sehingga sudah banyak yang 
tahu tentang pembuatan genteng yang baik dan menjaga kualitas produknya 
meski harga cukup mahal dibandingkan dengan desa yang lain. 
1. Bahan dan Alat dalam Pembuatan Genten  
Bahan dan alat yang diperlukan saat pembuatan genteng tanah liat 
ini adalah: 
a. Tanah liat 
Tanah liat merupakan bahan utama dalam pembuatan genteng tanah 
liat ini. Dalam memilih tanah liat yang dijadikan genteng tidak asal 
dalam memilihnya, bisa-bisa genteng yang dihasilkan berkualitas 
rendah. Tanah liat diambil dari tempat lain, dikarenakan didesa 
Panutan sudah tidak adanya persediaan tanah liat lagi. Para pengusaha 
genteng harus membeli tanah liat tersebut agar tetap memproduksi 
genteng. 
b. Kayu 
Kayu yang dipakai untuk pembakaran genteng adalah kayu yang 
kering yang tahan lama dan baik digunakan untuk membakar genteng. 
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Kayu mereka peroleh dari tempat lain dengan cara membeli dengan 
harga Rp 1.500.000/ 5 kubik kayu. 
c. Cangkul 
Cangkul digunakan untuk mengaduk tanah liat sebelum dimasukan ke 
mesin penggiling tanah dan agar tanah dapat tercampur rata. 
d. Mesin Penggiling Tanah 
Mesin penggiling tanah digunakan untuk menghaluskan tanah yang 
akan dicetak menjadi genteng. Mesin ini mereka menyewa kepada 
pengusaha genteng yang sudah memiliki mesin tersebut. 
e. Mesin Cetak Genteng 
Mesin ini digunakan saat tanah siap untuk dicetak. Mesin pencetak 
genteng ini diolesi solar agar tanah liat tidak menempel di mesin 
pencetak genteng. 
Semua ini perlukaan saat ingin membuat genteng, agar 
mendapatkan genteng dengan kualitas yang baik/bagus. Dalam hal ini, 
proses pembuatan genteng tanah liat memerlukan proses yang cukup lama 
dan cara pembuatannya pun tidak boleh asal-asalan, karena dapat 
membuat genteng yang dihasilkan menjadi kurang bagus/baik. Untuk 
menghasilkan genteng tanah liat yang baik, diperlukan proses pembuatan 
genteng melalui berbagai tahap, demi menjaga mutu dan kualitas genteng 
agar tidak mengecewakan pelanggan. Cara pembuatannya dimulai dari 
pemilihan bahan baku, pengolahan tanah liat, pencetakan/pembuatan 
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genteng, penghalusan(kesik), pengeringan genteng, selanjutnya 
pembakaran dan terakhir pemilihan/penyortiran genteng sebelum dikirim. 
2. Proses Pembuatan Genteng 
Yang pertama adalah proses pengolahan tanah liat dengan cara 
menggiling bahan genteng yang akan diolah. Tujuannya adalah untuk 
memperoleh bahan yang bagus dengan kriteria yang lebih halus serta 
merata. Selanjutnya proses penggilingan dengan cara memasukkan tanah 
liat ke dalam mesin penggiling tanah biasanya disebut mesin gilis oleh 
warga sekitar, pada proses ini juga ditambahkan sedikit campuran 
abu/pasir, lempung dan pelumas genteng. Tujuanya supaya tanah liat tidak 
terlalu lembek waktu digiling dan mempermudah proses penggilingan. 
Banyaknya penggilingan 5 kali penggilingan secara manual dan 1 kali 
menggunakan mesin penggiling. Penggilingan berlangsung dalam waktu 
yang cepat dengan keluar berupa tanah liat yang telah tercetak kotak-kotak 
sesuai dengan ukuran genteng yang akan dicetak. 
Selanjutnya yaitu pencetakan genteng dimana pencetakan genteng 
biasanya dilakukan dengan cara memasukkan kotak bahan tanah liat ke 
dalam mesin cetak berupa mesin pres. Sebelum dimasukkan ke mesin pres, 
pipihkan dulu kotak tanah liat yang sudah di gilis dengan cara dipukul 
dengan batang kayu. Tujuannya yaitu supaya  padat dan pas sesuai dengan 
ukuran mesin press. Kemudian angkat genteng basah dari mesin pres yang 
sudah selesai dicetak. 
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Setelah di cetak kemudian genteng dihaluskan dari sisa-sisa tanah 
liat yang menempel pada bagian genteng dengan cara di sisik atau biasa 
disebut dengan kesik. Setelah genteng telah rapi dan tidak ada sisa-sisa 
tanah liat selanjutnya masuk proses pengeringan.  
Genteng yang sudah dicetak rapih diangin-anginkan dimana 
genteng hasil pengepresan diletakan di dalam gudang yang terbuka dalam 
waktu 10 hari. Setelah diangin-anginkan selanjutnya adalah Proses 
pengeringan dengan menggunakan sinar matahari, dimana genteng hasil 
pengepresan dijemur secara langsung di bawah sinar matahari selama 
kurang lebih 4 hari. 
Selanjutnya yaitu Proses pembakaran genteng, biasanya 
berlangsung selama 2 hari 3 malam dimana suhu mencapai dengan kurang 
lebih 600 derajat. Pembakaran dilakukan dengan cara memasukkan 
genteng ke dalam Oven yang berbentuk cerobong dengan atap diatasnya, 
kemudian dipanaskan dengan menggunakan bahan bakar 
kayu. Pengeringan ini memerlukan biaya yang mahal. Karena kayu yang 
dibutuhkan dipasok dari luar tempat pembuatan genteng. Oven yang 
digunakan seperti cerobong yang dapat membakar 10.000 genteng sekali 
pembakaran. 
Proses ini adalah proses akhir dari pembuatan genteng yaitu 
pemilihan dan penyortiran genteng yang siap pakai. Genteng mulai 
dipisahkan sesuai ukuran, pemilihan genteng dimaksudkan untuk memilih 
genteng yang rusak atau cacat dengan yang bagus atau baik. Genteng yang 
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mereka buat genteng mantili dan genteng mantili jumbo masing-masing 
memiliki ukuran dan ketebalan yang berbeda. 
 
C. STRATEGI / CARA YANG DILAKUKAN PENGUSAHA GENTENG 
DI DESA PANUTAN KECAMTAN PEGELARAN DALAM 
MEMASARKAN PRODUKNYA 
Dalam melakukan kegiatan pemasaran atau penjualan, para pengusaha 
genteng di desa panutan kecamatan pagelaran menggunakan beberapa cara 
atau yang kita kenal dengan istilah strategi pemasaran di antaranya sebagai 
berikut : 
1. Meningkatkan Kualitas Produk  
Produk genteng merupakan objek yang mereka jual kepada para 
pembeli baik yang berada di sekitar desa panutan kecamatan pagelaran 
maupun di luar daerah tersebut, sehingga untuk mempertahankan kepuasan 
para pelanggan pengusaha genteng yang berada di desa panutan kecamatan 
pagelaran berupaya semaksimal mungkin untuk terus meningkatkan 
kualitas genteng mereka sehingga tidak kalah bersaing dengan genteng 
genteng yang diprodusi dalam skala besar oleh perusahaan-perusahaan 
yang ada di indonesia khususnya di lampung. 
Selain kualitas produk yang senantiasa selalu di tingkatkan, para 
pengusaha genteng di desa panutan kec pagelaran juga melakukan inovasi 
terhadap genteng yang mereka produksi sesuai dengan permintaan pembeli 
dan perkembangan model bangunan yang semakin berfariatif, hasil inovasi 
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tersebut dapat dilihat dari bentuk genteng, ukuran genteng, ketebalan 
genteng dan warna warni pada genteng yang mereka produksi.  
Dengan cara tersebut mereka meyakini bahwa genteng hasil 
produksi desa panutan kecamatan pagelaran akan mampu bertahan dan 
semakin laku di pasaran.  
2. Tempat Melakukan Pemasaran 
Tempat melakukan pemasaran merupakan cara selanjutnya yang 
tidak kalah penting dalam meningkatkan penjualan, pemilihin tempat yang 
tepat untuk melakukan promosi akan mempengaruhi besar kecilnya 
prosentase keberhasilan dalam memasarkan sebuah produk. 
Dalam hal ini para pengusaha genteng yang berada di desa panutan 
kecamatan pagelaran memilih proyek pembanguna perumahan yang 
berada disekitar kabupaten pringsewu dan pesawaran sebagai tempat bagi 
mereka melakukan promosi untuk memasarkan hasil produksi genteng 
yang mereka buat.  
Tingginya angka pembangunan perumahan di daerah kabupaten 
pringsewu dan pesawaran membuat para pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran tidak segan segan untuk memanfaatkan 
momen tersebut dalam membuka lapak atau stan di sekitar lahan proyek 
pembangunan tersebut guna memajang, memamerkan, serta memasarkan 
genteng hasil produksi mereka baik kepada pimpinan proyek ataupun 
kepada para pengunjung yang hendak melihat lihat perumahan yang 
sedang dibangun tersebut.  
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Selain membuka lapak atau stan disekitaran lahan proyek 
pembangunan perumahan ada pula pengusaha genteng asal desa panutan 
kecamatan pagelaran yang menitipkan produknya sebagai contoh kepada 
pihak marketing perumahan dengan imbalan fee yang diberikan pengusaha 
genteng kepada marketing perumahan apabila ia mampu menjualkan 
genteng yang mereka produksi baik kepada pihak proyek maupun 
pengunjung yang datang untuk melihat perumahan tersebut. 
3. Memberikan Harga Yang Kompetitif Dan Terjangkau 
Hal lain yang menjadi cara ataupun strategi pengusaha genteng 
yang berada di desa panutan kecamatan pagelaran ialah menentukan harga, 
harga merupakan salah satu unsur terpenting didalam memasarkan sebuah 
produk, penetapan harga yang kompetitif dan terjangkau akan menentukan 
tingkat penjualan dari sebuah produk serta penentuan harga juga akan 
menentukan berapa besaran keuntungan yang akan diperoleh seorang 
produsen, penentuan harga haruslah dipengaruhi oleh kebutuhan untuk 
dapat tetap bersaing dan bertahan dalam sebuah pasar dengan tetap 
memperhatikan kepedulian sosial dan etika pasar sehingga dalam 
menentukan harga jangan sampai merugikan pihak-pihak yang terkait 
dalam proses jual beli dan persaingan dagang. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran sepakat 
memberikan harga yang murah dan terjangkau serta dirasakan sangat 
sesuai dengan kualitas genteng yang mereka tawarkan, dalam menentukan 
harga genteng, para pengusaha genteng sangat memperhatikan etika pasar 
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yang artinya mereka menentukan harga sesuai dengan harga yang berlaku 
dipasaran. Selain itu para pengusaha genteng didesa tersebut tidak 
mengambil keuntungan yang begitu besar, bagi mereka keuntungan yang 
besar akan diperoleh dari penjualan yang besar pula dan 
berkesinambungan, artinya dengan harga murah yang mereka tawarkan 
diharapkan akan memberikan dampak pada peningkatan penjualan yang 
terjadi secara terus menerus sehingga dari keuntungan yang sedikit akan 
tetapi diperoleh secara terus menerus akan mendapatkan hasil yang 
berlimpah.  
Singkatnya menurut mereka untuk apa mendapakan untung yang 
besar akan tetapi hanya dalam satu kali penjualan saja seterusnya pembeli 
kapok dan tidak datang lagi, lebih baik untung sedikit akan tetapi pembeli 
puas dan senang sehingga ia akan datang lagi untuk membeli dan bahkan 
akan mengajak karib kerabat dan sanak saudaranya untuk membeli 
genteng di desa panutan kecamatan pagelaran. 
4. Promosi 
Promosi merupakan salah satu bagian yang terdapat dalam strategi 
pemasaran yang memiliki peranan sangan besar dalam mendongkrak 
penjualan menjadi semakin meningkat, karna dengan promosi akan 
menyebabkan khalayak ramai mengetahui tentang keberadaan suatu 
tempat dan produk dalam kegiatan jual-beli. 
Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh penjual untuk 
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mendorong kensumen membeli produk yang ditawarkan, dalam hal ini 
genteng yang tawarkan oleh para pengusaha genteng di desa panutan 
kecamatan pagelaran.  
Para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
merupakan pengusaha genteng yang sifatnya home industri atau dapat 
dikatakan bentuk usaha kecil micro (UKM) sehingga sebagian besar 
kegiatan usahanya dilakukan secara manual dan tradisional khususnya 
pada kegiatan produksi, namun ada yang berbeda dalam hal strategi 
pemasaran yang mencakup kegiatan promosi.  
Kegiatan promosi yang dilakukan para pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran sebagian besar tidak meninggalkkan cara 
lama yaitu dilakukan secara sederhana dengan penyampaian berita tentang 
keberadaan usaha dan produk genteng dari mulut ke mulut. Namun 
demikian ternyata para pengusaha genteng di desa panutan kecammatan 
pagelaran sudah memanfaatkan teknologi moderen dalam melakukan 
kegiatan promosi dengan memanfaatkan banner, dan sosial media seperti 
facebook, dan group wastup. Kegiatan promosi seperti itu dirasakan sangat 
membantu untuk menjangkau calon konsumen hingga luar kota dan 
kabupaten. 
5. Mendatangi Calon Konsumen (Jemput Bola) 
Mendatangi calon konsumen merupakan salah satu sara yang 
dilakukan para pengusaha genteng didesa panutan kecamatan pagelaran 
dalam memasarkan produknya yang biasa mereka sebit dengan istilah 
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jemput bola. Artinya pemilik atau pengusaha genteng akan terjun langsung 
kelapangan untuk mendatangi calon konsumen diberbagai tempat, hal 
tersebut dianggap mereka lebih efisien karena mereka sangat lebih leluasa 
untuk menjelaskan detail produk dan harga. 
Selain keleluasaan mereka dalam menjelaskan detail produk dan 
harga, cara pemasaran dengan sistem jemput bola akan mempermudah 
mereka untuk meyakinkan calon konsumen agar membeli genteng yang 
mereka tawarkan, cara ini pula kan mempermudah mereka dalam 
mengambil keputusan mengenai harga dan promo-promo yang dapat 
menarik keinginan calon konsumen seperti misalnya konsumen 
diperkenankan untuk menawar harga yang ditawarkan atau pun pemilik 
genteng dapat memberikan potongan harga, bonus produk / genteng 
sehingga dengan cara tersebut seseorang yang tadinya tidak berniat 
membeli genteng padanya akan menjadi tertarik dan membeli genteng nya 
mereka tawarkan. 
Didalam melakukan cara ini yang menjadi sasaran para pengushaa 
genteng di desa panutan kecamatan pagelaran ialah perumahan-perumahan 
yang sedang dibangun disekitaran kabupaten pringsewu dan kabupaten 
pesawaran bahkan mereka bisa sampai mendatangi lokasi-lokasi yang 
marak akan pembangunan sekalipun itu di kota Bandar Lampung. Selain 
lokasi proyek perumahan, mereka pula akan mendatangi setiap rumah 
yang sedang dibangun dan juga rumah-rumah yang sudah nampak tua dan 
rapuh untuk menawarkan genteng yang mereka produksi. 
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6. Serivce (Pelayanan) 
Pelayanan merupakan hal yang sangat penting dalam 
mempengaruhi kejiwaan seseorang sehingga dapat menimbulkan minat 
dalam membeli genteng yang mereka tawarkan. Pelayanan yang baik dan 
ramah merupakan langkah awal dalam menentukan hal selanjutnya dalam 
sebuah komunikasi layaknya kita mendatangi sebuah usaha jasa, warung, 
toko, ataupun tempat-tempat yang menimbulkan interaksi antara dua pihak 
maka kesan awal sangatlah menentukan hasil akhir dari interaksi tersebut. 
Bila pada awal perjumpaan saja pelayanan sudah tidak ramah tidak baik 
maka jangan harap interaksi tersebut akan menuai hasil yang baik, mereka 
contohkan ketika kita makan disebuah warung apabila pelayanannya tidak 
ramah dan tidak baik maka kita tidak akan dua kali makan diwarung yang 
sama tersebut. 
Para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
sangat memegang teguh prinsip pembeli adalah raja sehingga mereka akan 
memberikan pelayanan yang sangat baik dari awal penawaran produk 
hingga pengiriman produk / genteng yang mereka jual. Adapun pelayanan 
yang mereka berikan sebagai berikut; 
a. Tutur kata yang ramah dan sopan :  
Tutur kata yang ramah dan sopan bagi mereka merupakan kunci 
utama apakah sebuah pembicaraan akan terus berlanjut ataukah 
terhenti begitu saja, sehingga apabila terdapat calon konsumen yang 
datang kerumah mereka atau yang mereka sebut tobong (tempat 
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produksi genteng) maka mereka akan menjamunya sebaik mungkin tak 
jarang dari mereka akan memberikan suguhan baik itu berupa 
minuman ringan seperti kopi dan teh juga kudapan sederhana.  
Menurut mereka dengan mereka menjamu tamu mereka ataupun 
calon konsumen yang mendatangi mereka dengan menyugukan 
minuman dan kudapan itu akan membuat calon konsumen akan sedikit 
lebih lama untuk berada ditempat mereka sehingga mereka dapat 
menjelaskan dengan rinci detail produk mereka, selain itu mereka 
memiliki cukup ruang untuk dapat meyakinkan calon pembeli akan 
kelebihan dan keunggulan prodauk mereka dari berbagai segi, baik dati 
kualitas yang baik dan harga yang terjangkau alisa tidak mahal. 
b. Kejujuran 
Pelayanan selanjutnya yaitu kejujuran, kejujuran yang dimaksud 
ialah kejujuran dalam menjelaskan spesifikasi produk yang mereka 
jual termasuk menjelaskan keunggulan atau kelebihan dan kekurangan 
produk yang mereka tawarkan. 
Disamping kejujuran dalam menjelaskan detail produk, mereka 
pula memberikan pelayanan berupa kejujuran antara detail produk 
yang dijelaskan dengan contoh yang ditunjukkan, artinya antara 
spesifikasi produk yang dijelaskan serta contoh produk yang 
ditunjukkan akan sama dan sesuai pula dengan produk yang diantarkan 
atau dikirimkan kekonsumen, sehingga keadaan genteng yang diterima 
oleh konsumen akan sesuai dan sama dengan keadaan genteng seperti 
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yang dijelaskan dan dicontohkan. Dengan kata lain pengusaha genteng 
tidak akan memberikan genteng yang cacat atau pun mentah kepada 
konsumennya bagi mereka menghancurkan atau mendaur ulang 
kembali produk yang gagal akan lebih baik daripada harus 
mencampurkannya bersama produk yang dikirimkan kekonsumen. 
c. Ketepatan pengiriman genteng 
Selanjutnya pelayanan yang tidak kalah penting ialah ketepatan 
dalam melakukan pengiriman genteng. Pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran tidak ingin apabila konsumennya 
menunggu sehingga mereka akan berusaha semaksimal mungkin agar 
pengiriman genteng selalu tepat sesuai waktu dan tempat yang telah 
dijanjikan.  
Mengenai teknis pengiriman genteng atau distribusi, pengusaha 
genteng memberikan 2 pilihan kepada para konsumen yang pertama 
genteng yang mereka beli dapat diambil sendiri kelokasi pembuatan 
genteng hal ini tentu saja akan berakibat pada potongan harga yang 
diperikan pengusaha genteng kepada pembeli artinya harga genteng 
yang ditawarkan akan jauh lebih murah. Yang kedua pengusaha 
genteng akan mengantarkan langsung genteng yang dipesan atau dibeli 
oleh konsumen dan tentu saja ada perbedaan harga yang harus 





7. Memperluas Jaringan Dan Koneksi 
Tidak diragukan lagi jaringan dan koneksi merupakan hal yang 
tidak kalah penting dalam menentukan keberhasilan sebuah pemasaran, 
sebab jaringan dan koneksi merupakan perpanjangan tangan dari setiap 
pelaku usaha dalam memasarkan produk kepada para konsumen. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran tidak 
meningggalkan cara ini sebagai salah satu strategi dalam memasarkan 
genteng yang mereka produksi, para pengusaha genteng di desa panutan 
kecamatan pagelaran memperbanyak jaringan dan koneksi mereka dengan 
cara memberikan kesempatan bagi siapa saja yang hendak menjadi reseler 
dalam memasarkan genteng yang mereka produksi. 
Reseler disini artinya pengusaha genteng memberikan beberapa 
penjelasan dan contoh prihal produk genteng yang mereka produksi 
kepada para tukang bangunan dan siapa saja yang ingin menjadi reseler 
dengan perjanjian apabila mereka mampu menjual genteng hasil produksi 
mereka paka para pihak yang menjadi reseler tadi akan memperoleh fee 
atau imbalan serta potongan harga dari penjualan yang mereka lakukan 





A. STRATEGI PEMASARAN GENTENG YANG DILAKUKAN OLEH 
PENGUSAHA GENTENG DI DESA PANUTAN KEC. PAGELARAN 
KAB. PESAWARAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang penulis lakukan secara observasi 
dan wawan cara maka penulis memperoleh data tentang strategi pemasaran 
yang dilakukan para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
kabupaten pringsewu adalah sebagai berikut ; 
1. Strategi Produk 
Strategi produk dalam hal ini adalah menetapkan cara dan 
penyediaan produk yang tepat bagi pasar yang dituju, sehingga dapat 
memuaskan para konsumennya dan sekaligus dapat meningkatkan 
keuntungan perusahaan dalam jangka panjang, melalui peningkatan 
penjualan dan peningkatan share pasar. Strategi produk yang dapat 
dilakukan mencakup keputusan tentang acuan/bauran produk (produk 
mix), merek dagang (brand), cara pembungkusan/kemasan produk 
(product packaging), tingkat mutu/kualitas produk, dan pelayanan 
(services) yang diberikan. Tujuan utama strategi produk adalah untuk 
dapat mencapai sasaran pasar yang dituju dengan meningkatkan 
kemampuan bersaing atau mengatasi persaingan. 
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Terkait dengan strategi produk, dalam memasarkan genteng yang 
diproduksi pengusaha genteng di desa Panutan melakukan beberapa hal 
diantaranya; 
a. Meningkatkan Kualitas Produk  
Untuk mempertahankan kepuasan para pelanggan pengusaha 
genteng yang berada di desa panutan kecamatan pagelaran berupaya 
semaksimal mungkin untuk terus meningkatkan kualitas genteng 
mereka sehingga tidak kalah bersaing dengan genteng genteng yang 
diprodusi dalam skala besar oleh perusahaan-perusahaan yang ada di 
indonesia khususnya di lampung. 
Selain kualitas produk yang senantiasa selalu di tingkatkan, 
para pengusaha genteng di desa panutan kec pagelaran juga melakukan 
inovasi terhadap genteng yang mereka produksi sesuai dengan 
permintaan pembeli dan perkembangan model bangunan yang semakin 
berfariatif, hasil inovasi tersebut dapat dilihat dari bentuk genteng, 
ukuran genteng, ketebalan genteng dan warna warni pada genteng 
yang mereka produksi.  
b. Pelayanan 
Para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
sangat memegang teguh prinsip pembeli adalah raja sehingga mereka 
akan memberikan pelayanan yang sangat baik dari awal penawaran 
produk hingga pengiriman produk / genteng yang mereka jual. Adapun 
pelayanan yang mereka berikan sebagai berikut; 
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1) Tutur kata yang ramah dan sopan :  
Tutur kata yang ramah dan sopan bagi mereka merupakan 
kunci utama apakah sebuah pembicaraan akan terus berlanjut 
ataukah terhenti begitu saja, sehingga apabila terdapat calon 
konsumen yang datang kerumah mereka atau yang mereka sebut 
tobong (tempat produksi genteng) maka mereka akan menjamunya 
sebaik mungkin tak jarang dari mereka akan memberikan suguhan 
baik itu berupa minuman ringan seperti kopi dan teh juga kudapan 
sederhana.  
2) Kejujuran 
Pelayanan selanjutnya yaitu kejujuran, kejujuran yang 
dimaksud ialah kejujuran dalam menjelaskan spesifikasi produk 
yang mereka jual termasuk menjelaskan keunggulan atau kelebihan 
dan kekurangan produk yang mereka tawarkan. 
Disamping kejujuran dalam menjelaskan detail produk, 
mereka pula memberikan pelayanan berupa kejujuran antara detail 
produk yang dijelaskan dengan contoh yang ditunjukkan, artinya 
antara spesifikasi produk yang dijelaskan serta contoh produk yang 
ditunjukkan akan sama dan sesuai pula dengan produk yang 
diantarkan atau dikirimkan kekonsumen, sehingga keadaan genteng 
yang diterima oleh konsumen akan sesuai dan sama dengan 
keadaan genteng seperti yang dijelaskan dan dicontohkan. Dengan 
kata lain pengusaha genteng tidak akan memberikan genteng yang 
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cacat atau pun mentah kepada konsumennya bagi mereka 
menghancurkan atau mendaur ulang kembali produk yang gagal 
akan lebih baik daripada harus mencampurkannya bersama produk 
yang dikirimkan kekonsumen. 
3) Ketepatan pengiriman genteng 
Selanjutnya pelayanan yang tidak kalah penting ialah 
ketepatan dalam melakukan pengiriman genteng. Pengusaha 
genteng di desa panutan kecamatan pagelaran tidak ingin apabila 
konsumennya menunggu sehingga mereka akan berusaha 
semaksimal mungkin agar pengiriman genteng selalu tepat sesuai 
waktu dan tempat yang telah dijanjikan.  
Tabel. 1 
strategi produk 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menerapkan 
strategi produk  
Melaksanakan  30 85,72 % 
Tidak 
melaksanakan 
5 14,28 % 
Total 35 100% 
  
 Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
melaksanakan strategi produk dalam memasarkan genteng hasil 
produksinya sejumlah 30 pengusaha genteng atau 85,72 % dari 35 sample 
yang penulis teliti sedangkan 5 pengusaha tidak melaksanakan strategi 
produk secara menyeluruh dalam memasarkan produknya atau sekitar 





2. Strategi Harga 
Harga merupakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
menghasilkan penerimaan penjualan, sedangkan unsur lainnya hanya 
unsur biaya saja. Karena menghasilkan penerimaan penjualan, maka harga 
mempengaruhi tingkat penjualan, tingkat keuntungan, serta share pasar 
yang dapat dicapai oleh perusahaan. 
Terkait dengan harga yang di tetapkan oleh pengusaha genteng di 
desa Panutan kec. Pagelaran Kab. Pringsewu meliputi dua hal diantaranya; 
a. Memberikan Harga Yang Kompetitif Dan Terjangkau 
Harga merupakan salah satu unsur terpenting didalam 
memasarkan sebuah produk, penetapan harga yang kompetitif dan 
terjangkau akan menentukan tingkat penjualan dari sebuah produk 
serta penentuan harga juga akan menentukan berapa besaran 
keuntungan yang akan diperoleh seorang produsen. 
penentuan harga haruslah dipengaruhi oleh kebutuhan untuk 
dapat tetap bersaing dan bertahan dalam sebuah pasar dengan tetap 
memperhatikan kepedulian sosial dan etika pasar sehingga dalam 
menentukan harga jangan sampai merugikan pihak-pihak yang terkait 
dalam proses jual beli dan persaingan dagang, hal inilah yang sangat 






b. Menetapkan harga sesuai pasaran. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
sepakat memberikan harga yang murah dan terjangkau serta dirasakan 
sangat sesuai dengan kualitas genteng yang mereka tawarkan, dalam 
menentukan harga genteng, para pengusaha genteng sangat 
memperhatikan etika pasar yang artinya mereka menentukan harga 
sesuai dengan harga yang berlaku dipasaran, sehingga mereka tidak 
menghendaki adanya pengusaha yang melakukan monopoli dengan 
menjual gentengnya dibawah harga pasar yang berlaku sebab hal 
tersebut dapat merusak pasaran genteng dan merugikan pengusaha 
genteng yang lainnya.  
Selain itu para pengusaha genteng didesa tersebut tidak 
mengambil keuntungan yang begitu besar, bagi mereka keuntungan 
yang besar akan diperoleh dari penjualan yang besar pula dan 
berkesinambungan, artinya dengan harga murah yang mereka tawarkan 
diharapkan akan memberikan dampak pada peningkatan penjualan 
yang terjadi secara terus menerus sehingga dari keuntungan yang 
sedikit akan tetapi diperoleh secara terus menerus akan mendapatkan 
hasil yang berlimpah. 
Tabel. 2 
strategi harga 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menerapkan 
strategi harga  
Melaksanakan  35 100 % 
Tidak 
melaksanakan 
0 0 % 
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Total 35 100% 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
melaksanakan strategi harga dalam memasarkan genteng hasil produksinya 
sejumlah 35 pengusaha genteng atau 100 % dari 35 sample yang penulis 
teliti.  
3. Strategi Tempat 
Tempat merupakan salah satu komponen tang sangat penting dalam 
sebuah pemasaran, sebab tempat yang tepat dalam memasarkan produk 
akan dapat menentukan keberhasilan dari pencapaian target penjualan dari 
produk itu sendiri. 
Para pengusaha genteng yang berada di desa panutan kecamatan 
pagelaran memilih proyek pembanguna perumahan yang berada disekitar 
kabupaten pringsewu dan pesawaran sebagai tempat bagi mereka 
melakukan promosi untuk memasarkan hasil produksi genteng yang 
mereka buat.  
Tingginya angka pembangunan perumahan di daerah kabupaten 
pringsewu dan pesawaran membuat para pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran tidak segan-segan untuk memanfaatkan 
momen tersebut dalam membuka lapak atau stan di sekitar lahan proyek 
pembangunan tersebut guna memajang, memamerkan, serta memasarkan 
genteng hasil produksi mereka baik kepada pimpinan proyek ataupun 
kepada para pengunjung yang hendak melihat lihat perumahan yang 







No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menerapkan 
strategi tempat  
Melaksanakan  20 57,14 % 
Tidak 
melaksanakan 
15 42,86 % 
Total 35 100% 
 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
melaksanakan strategi tempat dalam memasarkan genteng hasil 
produksinya sejumlah 20 pengusaha genteng atau 57,14 % dari 35 sample 
yang penulis teliti. Sedangkan 15 pengusaha genteng atau 42,86 % dari 35 
sample yang penulis teliti tidak melaksanakan strategi tempat, dengan kata 
lain mereka lebih dominan menunggu calon konsumen yang datang ke 
pusat produksi mereka. 
4. Strategi Promosi 
Promosi merupakan usaha perusahaan untuk mempengaruhi dengan 
merayu (persuasive communication) calon pembeli, melalui pemakaian 
segala unsur acuan pemasaran. Kombinasi dari unsur-unsur atau peralatan 
promosi dikenal dengan acuan/bauran promosi (promotional mix), yang 
terdiri dari: advertensi, personal selling, promosi penjualan (Sales 
promotion), dan publisitas (publicity). 
Para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
merupakan pengusaha genteng yang sifatnya home industri atau dapat 
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dikatakan bentuk usaha kecil micro (UKM) sehingga sebagian besar 
kegiatan usahanya dilakukan secara manual dan tradisional khususnya 
pada kegiatan produksi, namun ada yang berbeda dalam hal strategi 
pemasaran yang mencakup kegiatan promosi, ada beberapa cara yang 
dilakukan pengusaha genteng di desa Panutan kec. Pagelaran kab. 
Pringsewu dalam memasarkan produknya diantaranya; 
a. Penjualan langsung / Personal Salling  
merupakan penyajian secara lisan dalam suatu pembicaraan 
dengan seseorang atau lebih calon pembeli dengan tujuan agar dapat 
terealisasinya penjualan.  
Kegiatan promosi yang dilakukan para pengusaha genteng di 
desa panutan kecamatan pagelaran sebagian besar tidak meninggalkan 
cara lama yaitu dilakukan secara sederhana dengan penyampaian berita 
tentang keberadaan usaha dan produk genteng dari mulut ke mulut.  
Tabel. 4 
strategi promosi 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menerapkan 
penjualan langsung  
Melaksanakan  35 100 % 
Tidak 
melaksanakan 
0 0 % 
Total 35 100% 
 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
menerapkan penjualan secara langsung atau dikenal dengan istilah 
personal seling dalam memasarkan genteng hasil produksinya 
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sejumlah 35 pengusaha genteng atau 100 % dari 35 sample yang 
penulis teliti.  
b. Advertensi,  
merupakan suatu bentuk penyajian dan promosi dari gagasan, 
barang atau jasa yang dibiayai oleh suatu sponsor tertentu yang bersifat 
nonpersonal. Media yang sering digunakan dalam advertensi ini adalah 
radio, televisi, majalah, surat kabar dan billboard. 
Selain strategi pemasaran yang dilakukan secara langsung 
kepembeli, para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan 
pagelaran sudah memanfaatkan teknologi moderen dalam melakukan 
kegiatan promosi dengan memanfaatkan banner, dan sosial media 
seperti facebook, dan group wastup bahkan ada beberapa dari mereka 
yang sudah memanfaatkan iklan melalui surat kabar. Kegiatan promosi 
seperti itu dirasakan sangat membantu untuk menjangkau calon 
konsumen hingga luar kota dan kabupaten. 
Tabel. 5 
strategi promosi 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menerapkan 
advertensi  dalam 
promosinya 
Melaksanakan  30 85,72 % 
Tidak 
melaksanakan 
5 14,28 % 
Total 35 100% 
 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
menggunakan media advertensi dalam memasarkan genteng hasil 
produksinya sejumlah 30 pengusaha genteng atau 85,72 % dari 35 
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sample yang penulis teliti. Sedangakan 5 pengusaha atau 14,28 % 
pengusaha genteng hanya memanfaatkan sistem personal seling dalam 
memasarkan produknya. 
c. Promosi penjualan (sales promotion),  
Promosi penjualan merupakan segala kegiatan pemasaran 
selain personal selling, advertensi dan publisitas, yang merangsang 
pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen seperti pameran, 
pertunjukan, demonstrasi dan segala usaha penjualan yang tidak 
dilakukan secara teratur atau kontinyu. Biasanya sales promotion 
dilakukan pada periode tertentu.  
Berkenaan dengan promosi penjualan, para pengusaha genteng 
di desa panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu sering mendatangi 
calon konsumen untuk memasarkan produknya yang biasa mereka 
sebut dengan istilah jemput bola. Artinya pemilik atau pengusaha 
genteng akan terjun langsung kelapangan untuk mendatangi calon 
konsumen diberbagai tempat, hal tersebut dianggap mereka lebih 
efisien karena mereka sangat lebih leluasa untuk menjelaskan detail 
produk dan harga. 
Selain keleluasaan mereka dalam menjelaskan detail produk 
dan harga, cara pemasaran dengan sistem ini akan mempermudah 
mereka untuk meyakinkan calon konsumen agar membeli genteng 
yang mereka tawarkan, cara ini pula kan mempermudah mereka dalam 
mengambil keputusan mengenai harga dan promo-promo yang dapat 
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menarik keinginan calon konsumen seperti misalnya konsumen 
diperkenankan untuk menawar harga yang ditawarkan atau pun 
pemilik genteng dapat memberikan potongan harga, bonus produk / 
genteng sehingga dengan cara tersebut seseorang yang tadinya tidak 
berniat membeli genteng padanya akan menjadi tertarik dan membeli 
genteng yang mereka tawarkan. 
Selain itu para pengusaha genteng di desa tersebut sangat rutin 
menggelar stand di sekitar proyek pembangunan perumahan baik yang 
berada di wilayah kabupaten mereka ataupun di luar kota. 
Tabel. 6 
strategi promosi 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menggunakan 
sales promotions  
dalam promosinya 
Melaksanakan  20 57,14 % 
Tidak 
melaksanakan 
15 42,86 % 
Total 35 100% 
 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
menggunakan sistem sales promotions dalam memasarkan genteng 
hasil produksinya sejumlah 20 pengusaha genteng atau 57,14 % dari 
35 sample yang penulis teliti. Sedangakan 15 pengusaha atau 42,86 % 
pengusaha genteng tidak menerapkan sistem tersebut. 
d. Publisitas (publicity),  
merupakan usaha untuk merangsang permintaan dari suatu 
produk secara nonpersonal dengan membuat, baik yang berupa berita 
yang bersifat komersial tentang produk tersebut di dalam media 
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tercetak atau tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan dalam 
media tersebut. 
Publisitas yang dilakukan oleh para pengusaha genteng di desa 
panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu adalah dengan cara 
memperluas jaringan dan koneksi. 
Tidak diragukan lagi jaringan dan koneksi merupakan hal yang 
tidak kalah penting dalam menentukan keberhasilan sebuah 
pemasaran, sebab jaringan dan koneksi merupakan perpanjangan 
tangan dari setiap pelaku usaha dalam memasarkan produk kepada 
para konsumen. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran tidak 
meningggalkan cara ini sebagai salah satu strategi dalam memasarkan 
genteng yang mereka produksi, para pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran memperbanyak jaringan dan koneksi 
mereka dengan cara memberikan kesempatan bagi siapa saja yang 




No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Pengusaha gentang 
yang menggunakan 
publiciti  dalam 
promosinya 
Melaksanakan  35 100 % 
Tidak 
melaksanakan 
0 0 % 
Total 35 100% 
Dari tabel di atas dapat di lihat bahwa pengusaha genteng yang 
menggunakan sistem publiciti dalam memasarkan genteng hasil 
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produksinya sejumlah 35 pengusaha genteng atau 100 % dari 35 
sample yang penulis teliti.  
 
B. IMPLEMENTASI ETIKA PEMASARAN GENTENG DI DESA 
PANUTAN KEC. PAGELARAN KAB. PRINGSEWU PERSPEKTIF 
ETIKA BISNIS ISLAM 
1. Prinsip Etika Bisnis Islam 
Beberapa prinsip etika bisnis Islam sebagai berikut: 
a. Kesatuan/Ketauhidan 
Ketauhidan merupakan landasan yang sangat filosofis yang 
dijadikan sebagai fondasi utama setiap langkah seorang Muslim yang 
beriman dalam menjalankan fungsi kehidupannya. Landasan tauhid 
atau ilahiyah ini bertirik tolak pada keridhaan Allah. Tata cara yang 
dilakukan sesuai dengan syari’ah-Nya. Kegiatan bisnis seperti pada 
aspek produksi, konsumsi, perdagangan pertukaran dan distribusi 
diikatkan pada prinsip dan tujuan ilahiyah.
1
 
Dengan konsep ketauhidan ini, seorang pemasar syari’ah 
meyakini bahwa hukum-hukum ketuhanan/ketauhidan ini adalah 
hukum yang paling ideal, paling sepurna, paling tepat untuk segala 
bentuk kebaikan serta dapat mencegah segala bentuk kerusakan. 
Seorang pemasar syari’ah akan selalu merasa bahwa Allah senantiasa 
mengawasinya. Sehingga ia akan mampu untuk menghindari segala 
                                                             
1
 Muslich, Etika Bisnis Islam, Ekonisia, Yogyakarta, 2004, hlm. 30-32 
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macam perbuatan yang menyebabkan orang lain tertipu atas produk-
produk yang dijualnya.  
b. Kebenaran : Kebajikan dan Kejujuran 
Kebenaran dalam konteks ini selain mengandung makna 
kebenaran lawan dari kesalahan, mengandung pula dua unsur yaitu 
kebajikan dan kejujuran. Dalam konteks bisnis kebenaran 
dimaksudkan sebagai niat, sikap dan perilaku benar yang meliputi 
proses akad (transaksi) proses mencari atau memperoleh komoditas 
pengembangan maupun dalam proses upaya meraih atau menetapkan 
keuntungan.  
Kejujuran merupakan puncak moralitas iman dan karakteristik 
yang paling menonjol dari orang-orang beriman. Bahkan, kejujuran 
merupakan karakteristik para nabi. Tanpa kejujuran kehidupan agama 
tidak akan berdiri tegak dan kehidupan dunia tidak akan berjalan 
dengan baik. Sebaliknya, kebohongan adalah pangkal cabang 
kemunafiqan dan ciri orang-orang munafiq. Cacat pasar perdagangan 
di dunia kita dan yang paling banyak memperburuk citra perdagangan 
adalah kebohongan, manipulasi, dan mencampuraduk kebenaran 
dengan kebatilan, baik secara dusta dalam menerangkan spesifikasi 
barang dagangan dan mengunggulkannya atas yang lainnya, dalam 
memberitahukan tentang harga belinya atau harga jualnya kepada 
orang lain maupun tentang banyaknya pemesanan dan lain sebagainya.  
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Bentuk kejujuran yang lain adalah, pebisnis dalam memasarkan 
barang dagangannya harus dijauhkan dari iklan yang licik dan sumpah 
palsu atau memberikan informasi yang salah tentang barang 
dagangannya untuk menipu calon pembeli. Seperti yang kita lihat 
dalam era sekarang ini, di media elektronik banyak iklan yang 
mempromosikan hasil produksi tertentu yang berlebihan, yang sangat 
berbeda dengan barang dagangan yang sebenarnya.  
Dalam hal ini kejujuran adalah merupakan kunci keberhasilan 
suatu bisnis, kejujuran dalam pelaksanaan kontrol terhadap konsumen, 
dalam hubungan kerja, dan sebagainya. Seorang pembisnis wajib 
berlaku jujur dalam melakukan usaha jual beli. Jujur dalam arti luas. 
Tidak berbohong, tidak menipu, tidak mcngada-ngada fakta, tidak 
bekhianat, serta tidak pernah ingkar janji dan lain sebagainya. Dalam 
Al Qur’an, keharusan bersikap jujur dalam berdagang, berniaga dan 





Amanah adalah sifat dipercaya, bertanggung jawab, dan selalu 
dapat menyelesaikan tugas, kewajiban, dan tanggung jawab yang 
dibebankan kepadanya secara memuaskan, bahkan melebihi panggilan 
tugas yang diberikan tanpa memikirkan imbalan material.
3
 Amanah 
                                                             
2
 Veithzal Rivai, Amiur Nuruddin dan Faisar Ananda Arfa, Islamic Business and 
Economic Ethics, Bumi Aksara, Jakarta, 2012, hlm. 40 
3
 Sofyan S. Harahap, Etika Bisnis dalam Perspektif Islam, Salemba Empat, Jakarta, 
2011), hlm. 76  
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Amanah merupakan salah satu moralitas keimanan. 
Konsekuensi amanah adalah mengembalikan setiap hak kepada 
pemiliknya baik sedikit ataupun banyak, tidak mengambil lebih 
banyak dari yang ia miliki, dan tidak mengurangi hak orang lain baik 
berupa hasil penjualan, fee, jasa atau upah buruh.
5
 Amanah 
ditampilkan dalam keterbukaan, kejujuran, pelayanan prima dan ihsan 
(berupaya menghasilkan yang terbaik) dalam segala hal. Sifat amanah 
harus dimiliki oleh setiap mukmin apalagi yang memiliki pekerjaan 
terkait dengan pelayanan kepada masyarakat. Seorang mukmin ketika 
mendapatkan amanah akan berupaya melaksanakan dengan sebaik-
baiknya. Dalam Islam diyakini bahwa setiap tindak tanduk kita selalu 




Di antara bukti amanah adalah, seorang pebisnis harus 
menjelaskan dengan terus terang tentang harga barang dan laba yang 
diperolehnya, jika barang dagangannya dijual dengan menggunakan 
sistem bagi hasil. Selain itu, dia harus memberitahukan kepada 
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 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syari’ah, Alfabeta, Bandung, 
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pembelinya aib (cacat) barang dagangannya, seandainya memang ada 




Termasuk nilai-nilai yang telah ditetapkan oleh Islam dan dalam 
semua aspek ekonomi Islam adalah “sikap adil”. Dalam beraktivitas di 
dunia kerja dan bisnis, Islam mengharuskan untuk berbuat adil, tak 
terkecuali pada pihak yang tidak disukai.  
Prinsip keadilan menuntut agar setiap orang diperlakukan secara 
sama sesuai dengan aturan yang adil dan sesuai dengan kriteria yang 
rasional objektif dan dapat dipertanggungjawabkan. Demikian pula, 
prinsip keadilan menuntut agar setiap orang dalam kegiatan bisnis baik 
dalam relasi eksternal perusahaan maupun relasi internal perusahaan 
perlu diperlakukan sesuai dengan haknya masing-masing. Keadilan 
menuntut agar tidak boleh ada pihak yang dirugikan hak dan 
kepentingannya.
8
 Selain itu, termasuk bentuk keadilan yang lain adalah  
tidak boleh menjelek-jelekkan pesaing. Tidak boleh menjelekkan 
bisnis orang lain agar orang membeli kepadanya.
9
 
e. Toleransi  
Toleransi adalah kunci rezeki dan jalan kehidupan jalan 
kehidupan yang mapan. Di antara manfaat toleransi adalah mudah 
                                                             
7
 Asyraf Muhammad Dawwabah, Op.Cit, hlm. 70 
8
 Sonny Keraf, Etika Bisnis: Tuntutan dan Relevansinya, Kanisius, Yogyakarta, 1998, 
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9
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Di antara bentuk toleran adalah mempermudah dalam jual beli. 
Seorang pedagang tidak mempermahal harga barang dagangannya agar 




Di antara nilai-nilai moral yang dituntut adalah sikap tenggang 
rasa (toleransi), memafkan, dan menghindari tindakan sewenang-
wenang, menyulitkan, eksploitasi, nilai-nilai yang mendominasi dunia 
perdagangan yang berkembang pada umumnya, dan semangat yang 
menguasai pasar terutama di bawah penindasan kapitalisme yang rakus 
dan kejam yang tidak mengenal tujuan kecuali keuntungan dan tidak 
mengenal cara kecuali menjatuhkan pesaing. Diantara sikap toleran 
adalah memberi penangguhan waktu bagi orang yang berutang karena 
kesulitan membayar, dan memberinya satu kesempatan atau lebih agar 
dapat melakukan usahanya dan mampu melunasi utangnya.  
f. Istiqomah 
Istiqomah adalah memiliki sikap yang konsisten terhadap 
kebenaran yang berasal dari Allah SWT tanpa dapat digoyang oleh 
bebagai godaan atau paham lainnya yang berbeda dari Islam.
12
 
Istiqomah artinya konsisten. Hal ini memberikan makna seorang 
pemasar syari’ah dalam praktik pemasarannya selalu istiqomah dalam 
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penerapan aturan syari’ah. Seorang pemasar syari’ah harus dapat 
dipegang janjinya, tidak diperkenankan seorang pemasar syari’ah 
berubah-ubah dalam memberikan janji. Sebab dalam suatu perusahaan 
syari’ah konsistensi dari seorang pemasarnya menjadi cermin dari 
perusahaan tersebut secara keseluruhan.
13
 
2. Implementasi Pemasaran Genteng di Desa Panutan Persepektif Etika 
Bisnis Islam 
a. Strategi Produk 
Tugas sebagai marketer adalah untuk selalu meningkatkan 
QCD: quality, cost dan delivery. Di dalam Islam dilarang melakukan 
tadlis, yaitu penipuan. Dalam bisnis, penipuan itu banyak macamnya, 
baik yang menyangkut kualitas, kuantitas dan waktu penyerahan 
barang serta harga. 
Berkenaan dengan produk, islam telah memberikan batasan 
untuk produk yang boleh dijadikan objek dalam jual-beli diantaranya;  
1). Produk yang halal dan thoyyib,  
2). Produk yang berguna dan dibutuhkan,  
3). Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit,  
4). Produk yang bernilai tambah yang tinggi,  
5). Dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial,  
6). Produk yang dapat memuaskan masyarakat. 
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Terkait dengan produk yang dihasilkan, para pengusaha genteng 
di desa Panutan kec. Pagelaran. Kab. Pringsewu tentu saja 
menghasilkan genteng sebagai produk yang mereka pasarkan, ini tentu 
saja tidak melanggar batasan yang telah ditetapkan islam terkait 
dengan kriteria produk yang boleh menjadi objek jual beli.  
dalam memasarkan genteng yang diproduksi pengusaha genteng 
di desa Panutan melakukan beberapa hal diantaranya; 
1) Menjelaskan Kualitas Produk  
Untuk meyakinkan calon konsumen agar dapat tertarik untuk 
membeli genteng yang mereka produksi, para pengusaha genteng 
di desa Panutan selalu menjelaskan detail kualitas produk serta 
mendemonstarikannya kepada calon konsumen. Contoh 
demonstrasi yang mereka lakukan adalah dengan meletakkan 
beberapa genteng diatas tanah lalu di injak-injak bahkan di lindas 
dengan sepeda motor hal ini bertujuan untuk membuktikan bahwa 
genteng yang merekan produksi tidak mudah pecah. 
Selain itu, untuk mempertahankan kepuasan para pelanggan 
pengusaha genteng yang berada di desa panutan kecamatan 
pagelaran berupaya semaksimal mungkin untuk terus 
meningkatkan kualitas genteng mereka sehingga tidak kalah 
bersaing dengan genteng genteng yang diprodusi dalam skala besar 





Para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
sangat memegang teguh prinsip pembeli adalah raja sehingga 
mereka akan memberikan pelayanan yang sangat baik dari awal 
penawaran produk hingga pengiriman produk / genteng yang 
mereka jual. 
Hal tersebut tentu saja sejalan dengan prinsip etika bisnis islam 
dimana islam mengajarkan agar setiap manusia dapat saling 
mengasihi, murah senyum, bahkan islam memerintahkan 
pemeluknya untuk dapat memuliakan seorang tamu.  
Tutur kata yang ramah dan sopan bagi mereka merupakan 
kunci utama apakah sebuah pembicaraan akan terus berlanjut 
ataukah terhenti begitu saja, sehingga apabila terdapat calon 
konsumen yang datang kerumah mereka atau yang mereka sebut 
tobong (tempat produksi genteng) maka mereka akan menjamunya 
sebaik mungkin tak jarang dari mereka akan memberikan suguhan 
baik itu berupa minuman ringan seperti kopi dan teh juga kudapan 
sederhana.  
3) Kejujuran 
Kejujuran merupakan hal terpenting yang diajarkan oleh Nabi 
Muhammad SAW dalam menjalankan bisninnya sebagai penjual 
kain, hingga dijelaskan dalam sebuah kisah dimana Nabi 
Muhammad SAW menjelaskan dengan detail tentang kondisi dan 
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kualitas kain barang dagangannya, pernah suatu ketika Nabi 
Muhammad SAW menjual sebuah kain yang terdapat cacat pada 
ujung kain tersebut namun Nabi Muhammad SAW tidak 
menyembunyikan kecacatan kain tersebut melainkan membukanya 
dan menunjukkannya kepada pembeli serta memberikan potongan 
harga padanya. 
Dari kisah tersebut tampak jelas bahwa islam sangat 
mewajibkan para pelaku bisnis agar dapat berlaku jujur dalam 
memasarkan produk yang dijual.  
Dalam memasarkan produknya, pengusaha genteng di desa 
Panutan selalu menjelaskan spesifikasi produk yang mereka jual 
secara jujur apa adanya termasuk menjelaskan keunggulan atau 
kelebihan dan kekurangan produk yang mereka tawarkan. 
Selain itu pengusaha genteng di desa Panutan tidak akan 
memberikan atau menjual genteng yang cacat atau pun mentah 
kepada konsumennya. Mereka lebih memilih untuk 
menghancurkan atau mendaur ulang kembali produk yang gagal 
daripada harus mencampurkannya bersama produk yang 
dikirimkan kekonsumen. 
Dari fakta yang terjadi di desa Panutan  mengenai penerapan 
strategi produk dalam memasarkan produknya, dapat disimpulkan jika 
penerapan strategi produk yang pengusaha lakukan telah sesuai dengan 
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prinsip etika bisnis Islam sebagaimana yang telah dijelaskan dalam 
teori sebagai berikut ; 
1) Nilai kesatuan / ketauhidan : prinsip ketauhidan merupakan sebuah 
prinsip yang mengikatkan setiap kegiatan bisnis seperti pada aspek 
produksi, distribusi dan konsumsi pada prinsip dan tujuan Ilahiyah. 
Sehingga pelaku usaha genteng di desa Panutan selalu 
memperhatikan kehalalan dan kebaikan dalam setiap kegiatan 
bisnisnya baik produksi maupun dalam memasarkan produknya. 
2) Nilai kebenaran ( kebajikan dan kejujuran ) : dalam prinsip 
ekonomi Islam nilai kebenaran mencakup dua makna yaitu 
kebajikan dan kejujuran sehingga setiap pelaku bisnis dalam islam 
diwajibkan senantiasa selalu benar dalam menentukan niat, sikap, 
dan prilaku yang meliputi proses akad, proses memperoleh 
komoditas, proses menetapkan keuntungan. Serta jujur dalam 
mempromosikan, memasarkan, dan mendistribusikan barang 
dagangannya.  
Kedua prinsip etika bisnis islam di atas telah dilakukan oleh 
para pengusaha genteng di Desa Panutan, sehingga penulis dapat 
menyimpulkan jika aplikasi penerapan strategi produk yang dilakukan 
pengusaha dalam memasarkan genteng telah sesuai dengan prinsip 






Strategi Produk Perspektif Etika Bisnis Islam 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Penggunaan strategi 
produk oleh 
pengusaha genteng  
yang sesuai dengan 
etika bisnis islam 
dalam promosinya 
Sesuai  35 100 % 
Tidak Sesuai 0 0 % 
Total 35 100% 
 
b. Strategi Harga 
Terkait strategi harga, para pengusaha genteng di desa Panutan 
kec. Pagelaran kab. Pringsewu dapat dikatakan telah sesuai dengan 
etika bisnis islam dengan alasan sebagai berikut; 
Pada prinsipnya islam tidak memperkenankan pelaku bisnis 
menjual barang jelek dengan harga yang tinggi. Dikarenakan 
marketing yang benar adalah marketing yang fair, dimana harga dan 
produk sesuai. Oleh sebab itu dalam etika bisnis islam telah ditentukan 
batasan-batasan dalam menetapkan harga diantaranya ; harga sebuah 
produk harus mencakup beban biaya produksi yang wajar ditambah 
keuntungan yang layak, harga ditentukan sebagai alat kompetisi yang 
sehat diukur dari kemampuan daya beli masyarakat, dan harga 
ditentukan sebagai daya tarik bagi konsumen tanpa merusak harga 
pasaran.  
Terkait dengan harga yang di tetapkan oleh pengusaha genteng 




1) Memberikan Harga Yang Kompetitif Dan Terjangkau 
Harga merupakan salah satu unsur terpenting didalam 
memasarkan sebuah produk, penetapan harga yang kompetitif dan 
terjangkau akan menentukan tingkat penjualan dari sebuah produk 
serta penentuan harga juga akan menentukan berapa besaran 
keuntungan yang akan diperoleh seorang produsen. 
penentuan harga haruslah dipengaruhi oleh kebutuhan untuk 
dapat tetap bersaing dan bertahan dalam sebuah pasar dengan tetap 
memperhatikan kepedulian sosial dan etika pasar sehingga dalam 
menentukan harga jangan sampai merugikan pihak-pihak yang 
terkait dalam proses jual beli dan persaingan dagang, hal inilah 
yang sangat diperhatikan oleh pengusaha genteng di desa Panutan 
kec. Pagelaran Kab. Pringsewu. 
2) Menetapkan harga sesuai pasaran. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran 
sepakat memberikan harga yang murah dan terjangkau serta 
dirasakan sangat sesuai dengan kualitas genteng yang mereka 
tawarkan, dalam menentukan harga genteng, para pengusaha 
genteng sangat memperhatikan etika pasar yang artinya mereka 
menentukan harga sesuai dengan harga yang berlaku dipasaran, 
sehingga mereka tidak menghendaki adanya pengusaha yang 
melakukan monopoli dengan menjual gentengnya dibawah harga 
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pasar yang berlaku sebab hal tersebut dapat merusak pasaran 
genteng dan merugikan pengusaha genteng yang lainnya.  
Selain itu para pengusaha genteng didesa tersebut tidak 
mengambil keuntungan yang begitu besar, bagi mereka keuntungan 
yang besar akan diperoleh dari penjualan yang besar pula dan 
berkesinambungan, artinya dengan harga murah yang mereka 
tawarkan diharapkan akan memberikan dampak pada peningkatan 
penjualan yang terjadi secara terus menerus sehingga dari 
keuntungan yang sedikit akan tetapi diperoleh secara terus menerus 
akan mendapatkan hasil yang berlimpah. 
Dari fakta yang terjadi di desa Panutan  mengenai penerapan 
strategi harga dalam memasarkan produknya, dapat disimpulkan jika 
penerapan strategi produk yang pengusaha lakukan telah sesuai dengan 
prinsip etika bisnis Islam sebagaimana yang telah dijelaskan dalam 
teori sebagai berikut ; 
1) Nilai Keadilan : keadilan termasuk nilai yang telah ditetapkan oleh 
islam dalam semua aspek ekonomi islam, salah satunya yaitu 
dalam menetapkan harga dalam transaksi jual beli yang tergolong 
sebagai salah satu strategi pemasaran. Adil dalam menetapkan 
harga maksudnya ialah tidak membeda-bedakan konsumen dari 
segi apapun dalam menentukan harga, selain itu dalam menentukan 
harga tidak diperkenankan menimbulkan kerugian dari salah satu 
pihak baik itu konsumen maupun pengusaha. 
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2) Nilai Toleransi : Di antara bentuk toleran adalah mempermudah 
dalam jual beli. Seorang pedagang tidak mempermahal harga 
barang dagangannya agar tidak menganiaya saudaranya yang 
seagama dan tidak mempersulit kehidupanya. Selain itu, berkenaan 
dengan harga, seorang pengusaha hendaknya memberikan toleransi 
kepada konsumen yang belum melakukan pembayaran secara tunai 
karna alasan yang syar’i tanpa melakukan perubahan harga dari 
harga yang telah disepakati. 
Kedua prinsip etika bisnis islam di atas telah dilakukan oleh 
para pengusaha genteng di Desa Panutan, sehingga penulis dapat 
menyimpulkan jika aplikasi penerapan strategi produk yang dilakukan 
pengusaha dalam memasarkan genteng telah sesuai dengan prinsip 
etika bisnis islam secara teori. 
Tabel. 8 
Strategi Harga Perspektif Etika Bisnis Islam 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Penggunaan strategi 
harga oleh pengusaha 
genteng  yang sesuai 
dengan etika bisnis 
islam dalam 
promosinya 
Sesuai  35 100 % 
Tidak Sesuai 0 0 % 
Total 35 100% 
 
c. Strategi Tempat / pendistribusian 
Ketika berbicara tentang tempat maka tidak akan terlepas 
dengan adanya kompetitor/pesaing. Pada dasarnya kompetitor akan 
memperbesar pasar, sebab tanpa kompetitor industri tidak akan 
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berkembang, kemudian kompetitor sebenarnya perlu diikuti, mana 
yang bagus dan jelek, dimana kompetitor yang bagus akan ditiru. 
Dalam etika bisnis islam sangat diwajibkan untuk melakukan 
persaingan dagang secara baik dan wajar dengan mengedepankan 
kelebihan dan keunggulan dari tiap produk yang dimiliki tanpa 
menjatuhkan dan menjelekan produk pesaing lainnya, selain 
mengedepankan keunggulan dan kualitas produk yang dimiliki tiap 
pelaku bisnis dapat bersaing dengan memberikan pelayanan yang 
memuaskan konsumen salah satunya adalah strategi saluran distribusi. 
Strategi saluran distribusi meliputi; kecepatan dan ketepatan 
waktu dalam mengirimkan produk, keamanan dan keutuhan barang 
yang dikirim, sebagai Sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada 
masyarakat sehingga konsumen akan mendapatkan pelayanan yang 
tepat dan cepat. 
pebisnis Muslim sekali-kali tidak akan pernah melakukan tindak 
kezaliman terhadap pesaing lain, suap untuk melicinkan saluran 
pasarannya, dan tindakan machiavelis lainnya 
Para pengusaha genteng yang berada di desa panutan kecamatan 
pagelaran memilih proyek pembanguna perumahan yang berada 
disekitar kabupaten pringsewu dan pesawaran sebagai tempat bagi 
mereka melakukan promosi untuk memasarkan hasil produksi genteng 
yang mereka buat.  
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Tingginya angka pembangunan perumahan di daerah kabupaten 
pringsewu dan pesawaran membuat para pengusaha genteng di desa 
panutan kecamatan pagelaran tidak segan-segan untuk memanfaatkan 
momen tersebut dalam membuka lapak atau stan di sekitar lahan 
proyek pembangunan tersebut guna memajang, memamerkan, serta 
memasarkan genteng hasil produksi mereka baik kepada pimpinan 
proyek ataupun kepada para pengunjung yang hendak melihat lihat 
perumahan yang sedang dibangun tersebut.  
Dalam implementasinya strategi tempat atau saluran distribusi 
yang dilakukan pengusaha genteng di desa Panutan tidaklah 
bertentangan dengan prinsip etika bisnis islam melihat kesesuaian atara 
teori etika bisnis islam dengan implementasi yang terjadi dilapangan. 
Dari fakta yang terjadi di desa Panutan  mengenai penerapan 
strategi tempat dalam memasarkan produknya, dapat disimpulkan jika 
penerapan strategi tempat yang pengusaha lakukan telah sesuai dengan 
prinsip etika bisnis Islam sebagaimana yang telah dijelaskan dalam 
teori sebagai berikut ; 
1) Nilai Ketauhidan : Dengan konsep ketauhidan ini, seorang pemasar 
syari’ah meyakini bahwa hukum-hukum ketuhanan/ketauhidan ini 
adalah hukum yang paling ideal, paling sepurna, paling tepat untuk 
segala bentuk kebaikan serta dapat mencegah segala bentuk 
kerusakan. Seorang pemasar syari’ah akan selalu merasa bahwa 
Allah senantiasa mengawasinya. Sehingga dalam mendistribusikan 
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dan memasarkan produknya para pengusaha yang berpegang teguh 
pada nilai ketauhidan akan menghindari peraktik-peraktik curang 
seperti monopili dan menjatuhkan kompetitor yang lain demi 
menaikan nilai jual miliknya. 
2) Nilai Keadilan : prinsip keadilan menuntut agar setiap orang dalam 
kegiatan bisnis baik dalam relasi eksternal perusahaan maupun 
relasi internal perusahaan perlu diperlakukan sesuai dengan haknya 
masing-masing. Keadilan menuntut agar tidak boleh ada pihak 
yang dirugikan hak dan kepentingannya. Selain itu, termasuk 
bentuk keadilan yang lain adalah  tidak boleh menjelek-jelekkan 
pesaing. Tidak boleh menjelekkan bisnis orang lain agar orang 
membeli kepadanya. 
Kedua prinsip etika bisnis islam di atas telah dilakukan oleh 
para pengusaha genteng di Desa Panutan, sehingga penulis dapat 
menyimpulkan jika aplikasi penerapan strategi produk yang dilakukan 
pengusaha dalam memasarkan genteng telah sesuai dengan prinsip 
etika bisnis islam secara teori. 
Tabel. 8 
Strategi Tempat Perspektif Etika Bisnis Islam 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Penggunaan strategi 
Tempat oleh 
pengusaha genteng  
yang sesuai dengan 
etika bisnis islam 
dalam promosinya 
Sesuai  35 100 % 
Tidak Sesuai 0 0 % 




d. Strategi Promosi 
Pebisnis Muslim juga akan menghindari iklan porno, bohong, 
dan promosi yang menghalalkan segala cara. Promosi yang dilakukan 
Nabi Muhammad SAW lebih menekankan pada hubungan dengan 
pelanggan meliputi berpenampilan menawan, membangun relasi, 
mengutamakan keberkahan, memahami pelanggaran, mendapatkan 
kepercayaan, memberikan pelayanan hebat, berkomunikasi, menjalin 
hubungan yang bersifat pribadi, tanggap terhadap permasalahan, 
menciptakan perasaan satu komunitas, berintegrasi, menciptakan 
keterlibatan dan menawarkan. 
Dalam etika bisnis islam promosi bertujuan sebagai sarana 
memperkenalkan barang serta sebagai bentuk untuk memberikan 
informasi kegunaan dan kualifikasi barang secara detail dengan 
berpegang teguh pada prinsip kejujuran. 
Beberapa cara yang dilakukan pengusaha genteng dalam 
mempromosikan produknya dapat dikatakan sudah sesuai dengan etika 
promosi dalam islam, hal tersebut dapat dibuktikan dari beberapa 
kegiatan promosi yang dilakukan pengusaha genteng di desa panutan 
sebagai berikut; 
1) Penjualan langsung / Personal Salling  
Kegiatan promosi yang dilakukan para pengusaha genteng di 
desa panutan kecamatan pagelaran sebagian besar tidak 
meninggalkan cara lama yaitu dilakukan secara sederhana dengan 
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penyampaian berita tentang keberadaan usaha dan produk genteng 
dari mulut ke mulut.  
2) Advertensi,  
Selain strategi pemasaran yang dilakukan secara langsung 
kepembeli, para pengusaha genteng di desa panutan kecamatan 
pagelaran sudah memanfaatkan teknologi moderen dalam 
melakukan kegiatan promosi dengan memanfaatkan banner, dan 
sosial media seperti facebook, dan group wastup bahkan ada 
beberapa dari mereka yang sudah memanfaatkan iklan melalui 
surat kabar. Kegiatan promosi seperti itu dirasakan sangat 
membantu untuk menjangkau calon konsumen hingga luar kota 
dan kabupaten. 
3) Promosi penjualan (sales promotion),  
Berkenaan dengan promosi penjualan, para pengusaha genteng 
di desa panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu sering mendatangi 
calon konsumen untuk memasarkan produknya yang biasa mereka 
sebut dengan istilah jemput bola. Artinya pemilik atau pengusaha 
genteng akan terjun langsung kelapangan untuk mendatangi calon 
konsumen diberbagai tempat, hal tersebut dianggap mereka lebih 
efisien karena mereka sangat lebih leluasa untuk menjelaskan 
detail produk dan harga. 
Selain keleluasaan mereka dalam menjelaskan detail produk 
dan harga, cara pemasaran dengan sistem ini akan mempermudah 
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mereka untuk meyakinkan calon konsumen agar membeli genteng 
yang mereka tawarkan, cara ini pula kan mempermudah mereka 
dalam mengambil keputusan mengenai harga dan promo-promo 
yang dapat menarik keinginan calon konsumen seperti misalnya 
konsumen diperkenankan untuk menawar harga yang ditawarkan 
atau pun pemilik genteng dapat memberikan potongan harga, 
bonus produk / genteng sehingga dengan cara tersebut seseorang 
yang tadinya tidak berniat membeli genteng padanya akan menjadi 
tertarik dan membeli genteng yang mereka tawarkan. 
Selain itu para pengusaha genteng di desa tersebut sangat rutin 
menggelar stand di sekitar proyek pembangunan perumahan baik 
yang berada di wilayah kabupaten mereka ataupun di luar kota. 
4) Publisitas (publicity),  
Publisitas yang dilakukan oleh para pengusaha genteng di desa 
panutan kec. Pagelaran kab. Pringsewu adalah dengan cara 
memperluas jaringan dan koneksi. 
Tidak diragukan lagi jaringan dan koneksi merupakan hal yang 
tidak kalah penting dalam menentukan keberhasilan sebuah 
pemasaran, sebab jaringan dan koneksi merupakan perpanjangan 
tangan dari setiap pelaku usaha dalam memasarkan produk kepada 
para konsumen. 
Pengusaha genteng di desa panutan kecamatan pagelaran tidak 
meningggalkan cara ini sebagai salah satu strategi dalam 
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memasarkan genteng yang mereka produksi, para pengusaha 
genteng di desa panutan kecamatan pagelaran memperbanyak 
jaringan dan koneksi mereka dengan cara memberikan kesempatan 
bagi siapa saja yang hendak menjadi reseler dalam memasarkan 
genteng yang mereka produksi. 
Dari fakta yang terjadi di desa Panutan  mengenai penerapan 
strategi promosi dalam memasarkan produknya, dapat disimpulkan 
jika penerapan strategi promosi yang pengusaha lakukan telah sesuai 
dengan prinsip etika bisnis Islam sebagaimana yang telah dijelaskan 
dalam teori sebagai berikut ; 
1) Nilai Ketauhidan : Dengan konsep ketauhidan ini, seorang pemasar 
syari’ah meyakini bahwa hukum-hukum ketuhanan/ketauhidan ini 
adalah hukum yang paling ideal, paling sepurna, paling tepat untuk 
segala bentuk kebaikan serta dapat mencegah segala bentuk 
kerusakan. Seorang pemasar syari’ah akan selalu merasa bahwa 
Allah senantiasa mengawasinya. Sehingga dalam mendistribusikan 
dan memasarkan produknya para pengusaha yang berpegang teguh 
pada nilai ketauhidan akan menghindari segala macam perbuatan 
yang menyebabkan orang lain tertipu atas produk-produk yang 
dijualnya. 
2) Nilai Kebenaran : Bentuk kebenaran dan kejujuran dalam 
mempromosikan produk adalah, pebisnis dalam memasarkan 
barang dagangannya harus dijauhkan dari iklan yang licik dan 
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sumpah palsu atau memberikan informasi yang salah tentang 
barang dagangannya untuk menipu calon pembeli. Sehingga para 
pengusaha selalu menjelaskan secara ditail produk yang ia jual dan 
sesuai dengan asli produk yang akan ia kirimkan ke konsumen 
tanpa ada yang ditutupi mengenai spesifikasi barang tersebut. 
3) Nilai Amanah : Amanah adalah sifat dipercaya, bertanggung 
jawab, dan selalu dapat menyelesaikan tugas, kewajiban, dan 
tanggung jawab yang dibebankan kepadanya secara memuaskan, 
bahkan melebihi panggilan tugas yang diberikan tanpa memikirkan 
imbalan material. Di antara bukti amanah adalah, seorang pebisnis 
harus menjelaskan dengan terus terang tentang harga barang dan 
laba yang diperolehnya, jika barang dagangannya dijual dengan 
menggunakan sistem bagi hasil. Selain itu, dia harus 
memberitahukan kepada pembelinya aib (cacat) barang 
dagangannya, seandainya memang ada aibnya, demi memenuhi 
hak seorang Muslim dalam konsep nasihat 
Ketiga  prinsip etika bisnis islam di atas telah dilakukan oleh 
para pengusaha genteng di Desa Panutan, sehingga penulis dapat 
menyimpulkan jika aplikasi penerapan strategi produk yang dilakukan 
pengusaha dalam memasarkan genteng telah sesuai dengan prinsip 








Strategi Promosi Perspektif Etika Bisnis Islam 
No Kondisi Klasifikasi Jumlah Persentase 
 Penggunaan strategi 
Promosi oleh 
pengusaha genteng  
yang sesuai dengan 
etika bisnis islam 
dalam promosinya 
Sesuai  35 100 % 
Tidak Sesuai 0 0 % 





KESIMPULAN DAN SARAN 
A. KESIMPULAN 
Dari penelitian yang penulis lakukan maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Strategi pemasaran produk genteng yang digunakan oleh pengusaha 
genteng di desa Panutan kec. Pagelaran kab. Prigsewu adalah ; a. 
Strategi produk, b. Strategi harga, c. Strategi tempat, dan d. Strategi 
promosi 
2. Implementasi etika pemasaran produk genteng di desa Panutan kec. 
Pagelaran kab. Pringsewu perspektif etika bisnis islam adalah sebagai 
berikut ; terkait dengan keempat strategi pemasaran yang digunakan 
dalam memasarkan genteng kepada konsumen ternyata dalam 
implementasinya telah sesuai dengan prinsip etika bisnis islam yang di 
dalamnya terkandung nilai-nilai sebagai berikut ; a. nilai ketauhidan, b. 
nilai kebenaran, c. nilai keadilan, d. nilai kejujuran, e. nilai tolerasni, 
dan f. nilai amanah. 
 
B. SARAN 
Dari pembahasan dan kesimpulan mengenai penelitian ini maka 
penulis ingin memberikan beberapa saran diantaranya: 
1. Untuk Pengusaha Genteng di Desa Panutan : hendaknya ada kerjasama 
yang berkesinambungan antara pengusaha genteng dengan toko 
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material yang tersebar di kabupaten pringsewu ataupun luar kabupaten 
agar pangsa pasar dan pejualan dapat meningkat secara signifikan. 
Sehingga segmen pasar tidak terbatas pada konsumen yang sedang 
membangun rumah saja. 
2. Untuk Keilmuan : hendaknya ada mata kuliah yang berkaitan dengan 
kewirausahaan yang menerapkan materi secara teoritis dan praktis 
sehingga diharapkan mahasiswa UIN Raden Intan Lampung mampu 
menggali skil dan menciptakan lapangan pekerjaan setelah lulus. 
3. Untuk Penelitian Selanjutnya : agar hendaknya ada pembahasan lebih 
mendalam lagi tentang strategi pemasaran produk dari sisi dampak 
strategi pemasaran terhadap peningkatan penjualan dan peningkatan 
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DAFTAR PANDUAN PERTANYAAN KUISIONER DALAM WAWANCARA 
VARIABEL INDIKATOR DAFTAR PERTANYAAN / KUISIONER KE 
PENGUSAHA 




























1. Produk 1. Bagaimana fasilitas produksi yang dimiliki pengusaha 
saat ini ? 
2. Bagaimana tatacara memperoleh bahan baku 
Pembuatan Genteng ? 
3. Apakah kapasitas produksi telah mencukupi kebutuhan 
produksi saat ini ? 
4. Bagaimanakah kemampuan tenaga kerja dalam 
menghasilkan barang-barang ? 
5. Bagaimana kualitas barang yang dihasilkan oleh 
Pengusaha ? 
6. Bagaimana pengembangan fasilitas Industri saat ini? 
7. Bagaimana desain produk saat ini? 
8. Apakah produk yang anda miliki daya saing dengan 
produk yang lain ? 
1. Apakah anda merasa produk yang di sediakan sudah 
sesuai dengan kebutuhan saudara ? 
2. Apakah produk yang anda peroleh sudah dapat 
memusakan keinginan anda akan produk tersebut ? 
2. Harga 1. Bagaimanakah cara pengusaha dalam menetapkan harga 
produk ? 
2. Apakah harga produk sudah dirakan pantas sesuai 
kualitas produk ? 
3. Apakah harga produk sudah dirasakan cocok antara 
pnjual dan pembeli ? 
4. Apakah penetapan standar harga minimum dilakukan 
secara pribadi ataukah musyawarah bersama pengusaha 
genteng yang lain ? 
5. Berapakah prosentase pengusaha dalam mengambil 
keuntungan ? 
6. Apakah banyak konsumen yang keberatan dengan harga 
1. Apakah menurut anda harga yang ditetapkan pengusaha 
telah sesuai dengan kemampuan daya beli masyarakat ? 
2. Dari harga yang ditetapkan pengusaha, menurut anda 






















yang telah di tentukan ?  
3. Promosi 1. Apakah ada Promosi didalam memasarkan produknya ? 
2. Bagaimanakah pengusaha melakukan promosi terhadap 
produknya ? 
3. Media apa sajakah yang digunakan sebagai sarana 
dalam mempromosikan produknya ? 
4. Bagaimanakah pengusaha melakukan persaingan bisnis 
dalam mempromosikan produknya ? 
5. Bagaimanakah cara pengusaha menentukan pasar atau 
konsumen di dalam melakukan kegiatan promosi ? 
6. Apakah ada fasilitas bagi konsumen dalam memperoleh 
produk sebagai salah satu bentuk promosi yang 
dilakukan pengusaha ? 
7. Bagaimanakah cara pengusaha meyakinkan konsumen 
untuk memilih produk yang dihasilkan di bandingkan 
produk orang lain yang sejenis di lingkungan tersebut ? 
8. Bagaimanakah cara pengusaha mempertahankan 
kepercayaan pelanggan yang pernah membeli produk 
yang dihasilkan ? 
1. Apakah perusahaan telah melakukan promosi pada anda 
sehingga anda memutuskan untuk membeli genteng dari 
pengusaha tersebut ? 
2. Apakah saudara mendapatkan informasi yang cukup 
tentang kualifikasi dan kegunaan barang yang di 
produksi oleh pengusaha dalam promosinya ? 
3. Apakah informasi yang anda peroleh mengenai 
spesifikasi produk telah sesuai dengan fakta produk 




1. Apakah pengusaha genteng ikut mendistribusikan 
produknya ? 
2. Bagaimanakah cara yang digunakan pengusaha genteng 
dalam mendistribusikan produknya ? 
3. Apakah pengusaha genteng memiliki fasilitas seperti 
mobol untuk melakukan distribusi produknya ? 
4. Apakah distribusi yang dilakukan pengusaha 
merupakan bgian dari service atau pelayanan terhadap 
konsumen ? 
5. Apakah biaya distribusi yang dilakukan dibebankankan 
kepada konsumen? 
6. Apakah pengiriman produk selalu tepat pada waktunya? 
1. Apakah produk yang anda terima sudah sesuai dengan 
waktu yang ditentukan oleh pengusaha ? 
2. Apakah produk yang anda terima utuh dan cukup sesuai 
pesanan ? 
3. Apakah pengusaha memberikan pelayanan yang baik 
kepada anda sebagai konsumenya ? 
4. Apakah anda mendapatkan pelayanan yang cepat dan 
tepat ? 
7. Apa yang dilakukan pengusaha genteng ketika 
pengiriman barang ditak tepat pada waktunya ? 
8. Apa yang dilakukan pengusaha ketika terdapat 
kerusakan produk ditengah perjalanan dalam 
pengimiman produk ? 
9. Bagaimanakah cara yang dilakukan pengusaha untuk 
mengantisipasi atau meminimalisir keterlambatan atau 















1. Produk 1. Apakah produk yang dihasilkan dapat dikatakan halal 
dan thoyyib secara hukum islam. 
2. Apakah produk yang anda hasilkan dapat berguna dan 
dibutuhkan oleh masyarakat. 
3. Apakah produk yang dihasilkan berpotensi ekonomi 
atau benefit 
4. Apakah produk yang dihasilkan dapat memuaskan 
permintaan masyarakat 
1. Menurut sudara apakah pengusaha genteng telah 
memproduksi genteng yang baik dan mampu 
memberikan kepuasan kepada masyarakat ? 
 
2. Harga 1. Apakah saudara menetapkan harga jual sesuai dengan 
beban biaya produksi yang wajar 
2. Apakah harga yang saudara tetapkan berfungsi sebagai 
alat kompetisi yang sehat 
3. Apakah dalam menentukan harga jual diukur dengan 
kemampuan daya beli masyarakat 
4. Apakah saudara menentukan margin perusahaan secara 
layak dan tidak berlebihan 
1. Apakah harga yang ditawarkan oleh pengusaha genteng 
dapat terjangkau dan dikatakan wajar ? 
 
3. Tempat 1. Apakah dalam mendistribusikan barang telah dilakukan 
secara cepat dan tepat waktu. 
2. Apakah dalam melakukan pendistribusian barang 
saudara memiliki standar keamanan dan keutuhan 
barang. 
3. Apakah saudara memberikan garansi apabila terdapat 
genteng yang rusak saat proses pengiriman. 
1. Apakah pihak pengusaha telah jujur dalam 
mendistribusikan barang dengan kata lain ada 
kesesuaian antara barang yang dipesan dengan yang 
dikirim ? 
2. Apakah saudara telah menerima pesanan genteng secara 
tepat waktu dan utuh ? 
 
4. Promosi 1. Apakah tujuan saudara dalam melakukan promosi. 
2. Apakah dalam melakukan promosi produk saudara 
memberikan informasi kegunaan dan kualifikasi barang. 
3. Apakah dalam melakukan promosi saudara benar-benar 
menjelaskan detail produk sesuai aslinya. 
1. Apakah menurut saudara pengusaha genteng telah 
memperlakukan tiap konsumennya secara adil tanpa 
membedakan perlakuannya berdasarkan latar belakang 
suku, agama, dan tingkat ekonomi konsumen dalam 
promosinya ? 
2. Apakah genteng yang saudara terima sesuai dengan 
klasifikasi yang dipromosikan oleh pengusaha. 
 
Foto Proses Pembuatan Genteng 
 

















5. Angin-anginkan Genteng 
 
  








8. Penyortiran Genteng 
 
 
